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.Prijenos poslovanja jedno je od najvaznijih podrucja kojem svaki poduzetnik u svom

poslu treba posvetiti maksimalnu paZnju. Posebno je to vaZno u obiteljskim tvrtkama
kada se poslovanje prenosi sa jedne na drugu generaciju. Vlasnici privatnih tvrtki

Cesto propuste tom poslu posvetiti dovoljnu paznju. Velikim dijelom se to dogada zbog

zanemarivanja svih mogucih poteskoca koji se u tom postupku mogu pojaviti, ali i zbog
nedostatka literature i ozbiljnih rasprava u hrvatskom gospodarskom okruZenju na tu
temu. Ovaj vodic na jasan i precizan nacin pokazuje vaZnost tog pitanja kao i smjernice

i plan sto je sve potrebno uciniti u prijenosu bilo vlasnistva ili upravljanja tvrtkom na

sljedecu generaciju. U nasoj tvrtki smo taj postupak otvorili prije nekoliko godina i jos ga

nismo zavrsili. Iznenadili smo se koliko je to osjetljivo pitanje sa puno upitnika kojih do
tada nismo bili svjesni.

Ovaj vodic ¢e svakako biti od velike koristi svakom poduzetniku i tvrtki koja se mora suociti

s tim izazovom.”
lvan Topcic

suosnivag, suvlasnik i ¢lan Uprave obiteljskog poduzeca
Tim kabel d.o.o.
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Pitanje prijenosa poslovanja vazno je za velik broj poduzeca' u privatnom vlasnistvu.
Radi se o vrlo slozenom procesu za koji ne postoje gotova rjeSenja. Svako poduzece
je jedinstveno — prica sa sebe. Vlasnik je osoba koja ima ili nema nasljednike u svojoj
obitelji, koji Zele ili mozda ne Zele biti ukljuceni u poslovanje, jesu ili nisu dovoljno
osnazeni preuzeti obiteljski posao; vlasnik je spreman ili mozda nije prodati poduzece,
a ako je i spreman, moZze biti manje ili viSe upucen u to kako doci do kupca, na koji nacin
procijeniti vrijednost poduzeca i realizirati prodaju.

Na ova i sli¢na pitanja cesto nije jednostavno pronaci odgovore. Prilikom pripreme
ovog minivodica kontaktirani su brojni relevantni izvori informacija koji mogu pomoci
vlasnicima poduzeca koji ce se u godinama koje dolaze suoCiti s pitanjima: Sto s
poduzecem nakon Sto se odlucim povuci iz poslovanja, koja su moguca rjesenja, koje
rjeSenje je u mojoj situaciji najprihvatljivije i o cemu moram voditi racuna kod realizacije
odabranog rjesenja prijenosa poslovanja?

| u ovom podrudju, vazan izvor informacija predstavljaju osobe s vlastitim iskustvom
u prijenosu poslovanja, stoga su u ovom minivodicu opisana iskustva vlasnika koji
su uspjesno rijesili problem prijenosa poslovanja poduzeca i pritom koristili razlicite
pristupe: prijenos poslovanja na ¢lanove obitelji, prijenos poslovanja na zaposlenike
i prodaju poduzeca. Vjerujemo da cete iz opisanih slucajeva, savjeta i informacija o
tome kako pristupiti rjeSavanju problema i kome se obratiti za pomo¢, uspjeti pronaci
najbolje rjeSenje prijenosa poslovanja VaSeg poduzeca, te na taj nacin osigurati
dugorocno uspjesan nastavak poslovnih aktivnosti na zadovoljstvo Vas, clanova VVase
obitelji, zaposlenika, kupaca, dobavljaca i partnera.



STO ZNACI PRIJENOS POSLOVAN/A
| KOJA SU MOGUCA RIESENJA?




Prijenos poslovanja (engl. business transfer), prema definiciji Europske unije,
podrazumijeva prijenos vlasniStva nad poduzecem na drugu osobu ili drugo
poduzece, ¢ime se osigurava kontinuitet postojanja i poslovne aktivnosti poduzeca?.
Najcesce je pokretanje procesa prijenosa poslovanja povezano s odlaskom u mirovinu
osnivaca poduzeca, ali umirovljenje je samo jedan od mogucih razloga. Drugi razlozi su
najc¢esce osobne prirode (ranije povlacenje iz poslovanja, promjena profesije i interesa),
iznenadne situacije (razvodi, bolesti u obitelji, smrtni slucaj), promjene u poslovnom
okruzenju koje mogu traZziti znacajne promjene u poslovanju koje trenutni vliasnik
poduzeca nije spreman poduzeti (novi proizvodi na trzistu, novi i agresivni konkurenti i
sl.) ili Zelja za pokretanje novog poduzetnickog pothvata (serijski poduzetnici).

Prijenos poslovanja sastavni je dio

U EU svake godine oko 450.000 Zivotnog ciklusa poduzeca, kao i Zivotnog

poduzeca s oko 2 milijuna ciklusa vlasnika poduzeca. Zbog slozenosti

zaposlenih prolazi kroz proces ovog pitanja — u pravnom, financijskom,

prijenosa poslovanja®, samo poreznom, organizacijskom i emotivnom

30% obiteljskih poduzeéa smislu, prijenos upravljanja predstavlja

prezivi prijenos poslovanja na kriticnu fazu koju velik broj poduzeca ne
drugu generaciju, 13% na trecu uspijeva prebroditi.

generaciju, a svega 3% ima dulji
Zivotni vijek.

Slika 1: Kriticne faze razvoja poduzeca

OSNIVANJE RAST PRIJENOS
PODUZECA POSLOVANJA



Prijenos poslovanja u smislu prijenosa vlasniStva poduzeéa moze se realizirati kroz:
= prenosenje vlasnistva na clanove obitelji

= prodaju poduzeca neobiteljskim ¢lanovima u poduzecu (menadZzmentu ili
zaposlenicima) ili osobamaiili poslovnim subjektima izvan poduzeca, ukljucujuci
preuzimanje ili spajanje s drugim poduzecima.

U procesu prijenosa poslovanja moguce je i odvojeno odvijanje procesa prijenosa
vlasnistva i upravljanja poduzecem. Jedno od mogucih rjeSenja je ostati vlasnik
poduzeca, a upravljanje poduzeéem prepustiti ¢lanovima obitelji koji €e u buduénosti
postati (su)vlasnici poduzeca ili profesionalnom menadZeru koji moze kroz dulje
vremensko razdoblje privremeno upravljati poduzecem (npr. dok ¢lanovi obitelji koji ce
preuzeti poslovanje ne steknu potrebno znanje i iskustvo).

U odredenim slucajevima, vlasnik poduzeca ili njegovi nasljednici odlucit ¢e se za
zatvaranje, odnosno likvidaciju poduzeca, Cesto zbog nemogucnosti pronalaska
adekvatnog nasljednikailikupca poduzeca. lako likvidacija ne predstavljamodel prijenosa
poslovanja, s aspekta vlasnika poduzeca predstavlja jedno od mogucih rjeSenjaizlaska iz
poslovanja, stoga e u posebnom poglavlju minivodica biti detaljnije opisana i ta opcija.

1.1. Prijenos poslovanja na clanove obitelji

Pitanje prijenosa poslovanja posebno je naglaseno u obiteljskim poduzecima,
zbog trenutne ili buduce ukljucenosti veceg broja clanova obitelji u vlasnistvo i
upravljanje poduzecem®.

NajteSce se prijenos poslovanja u

obiteljskim poduzecima na ¢lanove obitelji
provodi prvenstveno u dijelu koji se odnosi
na upravljanje poduzecem, dok se prijenos
vlasnistva (poslovnih udjela u poduzecu)
moze unaprijed definirati oporukom za
Zivota vlasnika poduzeca ili ostavinskim
postupkom nakon njegove smrti uz
primjenu odredbi Zakona o nasljedivanju.
Oporukom vlasnik poduzeca definira tko
¢e i kako naslijediti vlasnicke udjele u
poduzecu u slucaju njegove smrti, ¢ime
se, uz odredena zakonska ogranicenja,
moZze umanjiti moguénost da poslovni udio
naslijede i oni ¢lanovi obitelji za koje vlasnik
poduzeta iz razlicitih razloga smatra da ne
bi trebali uci u vlasnicku strukturu.

lako u Hrvatskoj ne postoji
statisticko pracenje broja
obiteljskih poduzeéa, na
temelju podataka o udjelu
obiteljskih poduzeca u
zemljama EU, procjenjuje
se da 507 zaposlenih u
Hrvatskoj radi u obiteljskim
poduzecima, da su vecina
malih i srednjih poduzeca
u Hrvatskoj obiteljska, te
da su u viasnistvu prve
generacije poduzetnika koja
u isto vrijeme i upravija
poduzecem®.




MISLJENJE PODUZETNIKA:

U slucaju iskljucivanja nekog od zakonskih nasljednika (najcesce djece) iz
nasljedivanja poslovnih udjela u poduzecu na temelju oporuke, moguce je
neslaganje nasljednika koji su iskljuceni iz vlasnistva s takvom odlukom
viasnika Sto moZe uzrokovati probleme medu obiteljskim nasljednicima u
daljnjem nastavku upravljanja poduzecem. Bez obzira na oporuku, vlasnik
poduzeca ne moZe oporukom u potpunosti iskljuciti dijete jer, ako se dijete ne
slozi s takvom odlukom na ostavinskoj raspravi, moZe traZziti svoj nuzni dio

i tako ostati u viasnickoj strukturi poduzeca. Jedno od rjesenja je donosenje
zajednicke odluke obitelji, prije smrti vlasnika, o tome tko ce naslijediti
viasnicke udjele u poduzecu. Takva oporuka je vrlo osjetljivo pitanje koje
se doZivljava s puno emocija, a temelji se na subjektivnoj procjeni i djece i
roditelja, zbog cega ju nije jednostavno donijeti.

Dobar savjet je prije smrti s djecom razgovarati i zajednicki donijeti takvu
odluku u kojoj bi i oni nasljednici koji nece naslijediti poslovne udjele u
poduzecu bili, posteno namireni”.

Prijenos vlasnistva na clanove obitelji, za razliku od nasljedivanja nakon smrti
vlasnika poduzeca, podrazumijeva postupak prijenosa poslovnih udjela poduzeca na
¢lanove obitelji za zivota vlasnika poduzeca. UkljuCivanje ¢lanova obitelji u upravljanje
poduzefem, bez obzira na ukljutivanje u vlasnistvo, predstavlja izazov za obje
generacije. U razgovor o prijenosu poslovanja obiteljskog poduzeca vazno je ukljuciti i
druge osobe na koje e odluka o prijenosu poslovanja utjecati, prije svega suvlasnike
u poduzetu i ¢lanove obitelji. Vazno je odvojiti dovoljno vremena za miran razgovor
na tu temu, bez pritisaka, jer postoji mogucnost da ce se poticanje ove teme i razliciti
stavovi i razmisljanja negativno odraziti na odnose s onima na koje Ce rjeSenje ovog
pitanja utjecati. Vlasnik poduzeca treba biti svjestan Zele li djeca preuzeti upravljanje
poduzecem. Je li to uistinu njihova Zelja ili obveza koja je stavljena pred njih i sve druge
generacije u obitelji?

Za uspjeh poduzeca, vazno je da iduca generacija upravljanje poduzeéem preuzme
dobrovoljno. Zelja za preuzimanjem upravljanja u obiteljskom poduzecu moze biti
snazan poticaj za uspjeh, ali je nedovoljna ukoliko ne dolazi u kombinaciji sa znanjem
i iskustvomn. Clan obitelji koji preuzima upravljanje obiteljskim poduzecem treba imati
odgovarajuce obrazovanje i iskustvo koje mozZe biti steceno na razli¢itim poslovima u
poduzetu, ili, jos bolje, radom u nekom drugom poduzecu. Na taj nacin, pretpostavka
je da €e bududi nasljednik u vecoj mjeri biti izloZzen trziSnim pritiscima i izazovima



koje nosi svakodnevno poslovanje. U fazi uhodavanja, nakon preuzimanja upravljacke
uloge u obiteljskom poduzecu, od velike pomoci moZe biti stru¢no mentorstvo osobe
izvan kruga obitelji ili podrska privremenog profesionalnog menadzera do stjecanja
potrebnog znanja i iskustva za samostalno upravljanje poslovanjem. Znanje i iskustvo
nove generacije, temeljeni na vlastitoj osobnosti i strucnosti, vazni su preduvjeti
za izgradnju ugleda nove generacije u obiteljskom poduzecu medu zaposlenicima,
kupcima i dobavljacima .

Slika 2: Uvodenije obiteljskih €lanova u poslovanje

JEDNOG DANA, SINE, SVE OVO CE BITI TVOJE.
ALI PRVO, TREBAJU TE U SKLADISTU.
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PRAVNI POGLED NA PITANJE NASLJEDIVANJA PODUZECA

Zakonska regulativa:

Odredbom ¢lanka 412. Zakona o trgovackim drustvima (ZTD’) propisano je da se poslovni
udjeli mogu nasljedivati. Nadalje, clankom 4 14. propisano je i da se u drustvenom
ugovoru moZe, za slucaj nasljedivanja poslovnog udjela, odrediti da ga je nasljednik
duzan prenijeti nekom drugom clanu drustva ili osobi koju odredi drustvo, po cijeni koja
odgovara vrijednosti poslovnog udjela iskazanoj u posljednjim financijskim izvjeséima
drustva sSto moZe biti vazno kada trgovacko drustvo ima dva ili vise clanova drustva/
imatelja poslovnih udjela.

Zakon o nasljedivanju? poznaje zakonsko i oporucno nasljedivanje, s tim da u prvom
nasljednom redu ostavitelja nasljeduju prije svega njegova djeca i njegov bracni drug, i

to u jednakim dijelovima, sukladno odredbi sadrzanoj u clanku 9. Zakona o nasljedivanju.
Sukladno odredbi ¢lanka 11. Zakona o nasljedivanju, ostavitelja koji nije ostavio potomke
nasljeduju njegovi roditelji i njegov bracni drug, s tim da roditelji nasljeduju jednu
polovicu ostavine na jednake dijelove, a drugu polovicu ostavine nasljeduje ostaviteljev
bracni drug.

Zakon o nasljedivanju detaljno regulira nasljedivanje na temelju oporuke, pa su tako
clankom 26. propisane pretpostavke kojima se utvrduje sposobnost za oporucivanje,
clankom 27. propisane su pretpostavke pod kojima se moZe traziti ponistenje oporuke
zbog mana oporuciteljeve volje, a clankom 29. propisane su pretpostavke za valjanost
oblika oporuke.

Odredbom sadrZzanom u clanku 70. Zakona o nasljedivanju, propisano je da je
raspolaganja u slucaju smrti, koja su suprotna necijem pravu na nuzni dio, moguce pobiti.
Drugim rijecima, raspolaganje imovinom oporukom ne utjece na pravo nuznih nasljednika
da traZe i naslijede nuzni dio nasljedstva. NuZni dio potomaka, posvojenika i njihovih
potomaka te bracnog druga iznosi jednu polovicu, a nuzni dio ostalih nuZnih nasljednika
Jednu trecinu od onoga dijela koji bi svakom pojedinom od njih pripao po zakonskom redu
nasljedivanja.

Kod nasljedivanja treba voditi racuna i o cinjenici da ostavinska masa moZe predstavljati
bracnu stecevinu, Sto bracnom drugu daje pravo isticati prigovor bracne stecevine.
Bracna stecevina definirana je u clanku 36. Obiteljskog zakona®, a predstavlja imovinu
koju su bracni drugovi stekli radom za vrijeme trajanja bracne zajednice ili potjece iz te
imovine. Bracni drugovi su u jednakim dijelovima suvlasnici bracne stecevine, ako nisu
drukcije ugovorili.

Porezni aspekti nasljedivanja:

Zakonom o lokalnim porezima'® propisano je da porez na nasljedstva i darove ne placaju
bracni drug, krvni srodnik u ravnoj liniji, te posvojenici i posvaojitelji umrlog ili darovatelja.
Pod pojmom ,krvnih srodnika u ravnoj liniji” podrazumijevaju se preci i potomci u
uspravnoj liniji.

Nasljedivanje poslovnih udjela podlijeZe placanju poreza na nasljedstvo po stopi od

4%, s tim da osnovicu poreza cini trZisna vrijednost financijske i druge imovine na dan
utvrdenja porezne obveze, nakon odbitka dugova i troskova koji se odnose na imovinu na
koju se placa porez.
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1.2. Prodaja poduzeca

Prodaja poduzeca najbolja je opcija u slucajevima kada vlasnik Zeli osigurati odredena
sredstva za umirovljenje, u obitelji ne postoji adekvatan nasljednik poduzeca, a vlasnik
poduzeta ne zZeli zadrzati vlasnistvo nad poduzecem, niti upravljanje prenijeti na
profesionalnog menadzera.

Prodaja poduzeca postavlja puno izazova i za prodavatelja i za kupca poduzeca.
Definiranje vrijednosti poduzeca vazno je pitanje za obje strane. Procjena vrijednosti
poduzeta je sloZen proces, a primjena razli¢itih metoda moze dati razlicite rezultate.
Procjena vrijednosti se temelji na sveukupnoj procjeni poduzeca koja ukljucuje
procjenu poslovne ideje, trzista, baze kupaca, ostvarenih prihoda i dobiti u prethodnim
razdobljima, te potencijal za razvoj poslovanja i ostvarivanje prihoda i dobiti u
buduénosti. Cak i kada se koriste provjerene metode procjene, koje mogu rezultirati
procjenom realne vrijednosti poduzeca, uvijek ostaje pitanje Sto je realna vrijednost za
kupcaiza prodavaca. Prodavatelj Cesto smatra da poduzece vrijedi znacajno vise nego
Sto to procjenjuje potencijalni kupac, odnosno cesto se u procesu javlja razlika izmedu
procijenjene vrijednosti (bilo kojom metodom procjene) i cijene po kojoj se transakcija
zaista i realizira.

Terazlike mogu proizlaziti iz razli¢itosti namjera osoba il poduzeca koji su zainteresirani
kupiti poduzece. Za neke je kupovina poduzeta vazna radi koriStenja proizvoda
poduzefa, trziSta, proizvodnog kapaciteta i specificnog znanja. Drugi mogu biti
zainteresirani za kupovinu poduzeca jer ono znaci ostvarenje njihove vizije. Razlicite
namjere potencijalnih kupaca znace razli¢ite posljedice za poduzece i zaposlenike.
Spoznaja da kupac namjerava preusmjeriti razvoj poduzeca u smjeru koji se razlikuje
od vizije postojeceg vlasnika poduzeéa, moze smanijiti spremnost vlasnika za prodaju
poduzeta, bez obzira na ponudenu cijenu.

MISLIENJE PODUZETNIKA:

U slucajevima kada se vlasnik pred mirovinu odluci na prodaju poduzeca,
vazno je biti svjestan da se radi o odluci koja utjece i na zaposlenike koji se
pitaju na koji nacin ée se novi vlasnik odnositi prema poduzecu i zaposlenicima

i kakvi su mu planovi. U takvim trenutcima, vazno je sjetiti se da se radi
o ljudima koji su bili sudionici u kreiranju sadasnje vrijednosti poduzeca
i razmisliti o mogucnostima manjeg ili veceg sudjelovanja u prodajnoj
vrijednosti poduzeca, kao nagradi za vjernost. Ovakvi slucajevi postoje u
praksi, ali, dakako, prepusteni su slobodnoj volji viasnika.
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Osim prodaje poduzeca ,vanjskoj” osobi ili poduzecu, jedno od mogucih rjeSenja moze
biti prodaja zaposleniku ili zaposlenicima drugog poduzeca, Sto ima odredene slicnosti
s prijenosom poslovanja na ¢lana obitelji, jer poslovanje tada preuzima osoba koja
relativno dobro poznaje poduzece, zaposlenike, kupce, proizvode i organizacijsku
kulturu. Za vlasnika poduzeca to moze znaciti bolju procjenu buduceg utjecaja na
poduzece, u usporedbi s prodajom osobi izvan poduzeca.

Uspjesnost prodaje poduzeca ovisi o nizu ¢imbenika (djelatnosti, trzistu, Zeljama
vlasnika, realnosti zelja vlasnika) kao i o pravovremenoj pripremi poduzeca za prodaju.
Priprema poduzeca za prodaju moze potrajati i nekoliko godina, dok je prosjecno
razdoblje potrebno za pronalazak kupca i zakljucenje transakcije otprilike godinu dana.

Proces prodaje poduzeta, opcenito gledajuci, se sastoji od pet klju¢nih faza: pripreme
dokumentacije, analize i definiranja potencijalnih kupaca, odrzavanje sastanaka i
prezentacija, pregovora i zakljuenja transakcije.

Slika 3: Proces prodaje poduzeca

ZAKLJUCENJE
TRANSAKCIJE

PREGOVORI

ANALIZA | DEFINIRANJE
POTENCIJALNIH KUPACA

PRIPREMA
DOKUMENTACIJE
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1. Priprema dokumentacije

U ovoj fazi fokus je na pripremi dokumenata za kvalitetno predstavljanje poduzeca
potencijalnim kupcima. Osnovni prezentacijski materijali koji predstavljaju poduzece
potencijalnim investitorima su kratki profil poduzeca ili teaser i informacijski
memorandum. 7easer je dokument koji, u pravilu na anonimnoj bazi, sadrzi osnovne
podatke o poduzecu, proizvodima i uslugama, trzistu i trziSnom potencijalu te osnovne
financijske podatke, dok se informacijski memorandum dostavlja investitorima koji su
na osnovu kratkog profila poduzecaiskazaliinteres i potpisali sporazum o povjerljivosti.
Informacijski memorandum detaljno prikazuje poduzece potencijalnim investitorima
i sastoji se od profila poduzeca, financijskih izvjeStaja i pokazatelja, SWOT analize i
sazetka.

Uz navedena dva dokumenta, bitan dio dokumentacije je i procesno pismo koje,
poglavito kod kompetitivnih procesa (aukcija), definira uvjete prodajnog procesa i
ocekivanja prodavatelja u smislu rokova dostave ponude i ostalih koraka koje kupac
mora napraviti, nacina podnoSenja ponude za preuzimanje te informacija koje
potencijalni kupci moraju dostaviti, uvjeta dubinskog snimanja itd. Ideja procesnog
pisma je da ,ujednaci” sve potencijalne kupce, tj. da prodavatelj od svih kupaca dobije
informacije u istom obliku, Sto omogucava kvalitetnu usporedivost samih ponuda.

2. Analiza i definiranje potencijalnih kupaca

Analizom potencijalnih kupaca pokuSava se procijeniti tko su kupci koji bi mogli biti
zainteresirani investirati u poduzece i zasto bi bili spremni platiti o¢ekivanu cijenu. U
ovoj fazi, priprema se lista potencijalnih kupacai definira strategija pristupa kupcima.
Najcesce se, kao potencijalni kupci, identificiraju konkurentska poduzeca, dobavljadi,
klijenti, poduzeca srodnih djelatnosti i zaposlenici poduzeca.

dio prodajnog procesa jer, neovisno o kvaliteti dokumentacije, bez kvalitetne liste
kupaca nije moguce uspjesno provesti prodajni proces.

3. Sastanci i prezentacije

U ovoj fazi potencijalnim kupcima dostavlja se teaser, odnosno pisana informacija
o prilici za ulaganje, te nakon toga provjerava ozbiljnost potencijalnih kupaca
nizom dodatnih razgovora. Bitno je naglasiti da se prije detaljnijeg razgovora sa
zainteresiranim kupcima, odnosno prije slanja informacijskog memoranduma, vlasnik
poduzeca treba zastititi potpisivanjem izjave o povijerljivosti podataka, a preporucuje
se od potencijalnih kupaca zatraZiti pismo namjere kojim iskazuju interes za kupnju, te
tek nakon toga zapoceti proces pregovora.
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4. Pregovori

Proces pregovora klju¢an je za uspjeSnu realizaciju prodaje poduzeca. Kvalitetna
prezentacija poduzecaiklju¢nih informacija pomodi ce investitoru u donosenju odluke o
kupovini poduzeca. U ovoj fazi odabire se najprihvatljivija ponuda i pregovori fokusiraju
na detalje vezane uz nacin placanja, placanje troskova transakcije, definiranje poreznih
obveza, jamstva da ce se kupoprodaja realizirati u skladu s dogovorenom cijenom, te
organiziranje postupka dubinske analize poduzeéa (due dilligence). Takoder, sastavlja
se dokument kojim se definiraju glavne stavke buduéeg kupoprodajnog ugovora —
MoU (Memorandum of Understanding).

5. Zakljucenje transakcije

U ovoj fazi potencijalnom kupcu se omogucuje, na temelju dubinske analize poslovanja
poduzeta, procjena ulaganja s komercijalnog, financijskog i pravnog stajalista. Nakon
dubinske analize poslovanja poduzeca zakljuCuje se transakcija, gdje je posebno vazna
stru€na pravna pomoc pri sastavljanju konacnog ugovora o prodaji poduzeca u cilju
zastite interesa vlasnika poduzeca.

Za uspjesnu prodaju poduzeca vrlo je vazno u proces pripreme ukljuciti strucnjake i
savjetnike koji se bave posrednistvom u kupoprodaji poduzeca, koji mogu biti podrska
u upravljanju procesom prodaje, te pomoci prilikom pripreme poduzeca za prodaju,
bolje prepoznati i procijeniti elemente o kojima ovisi vrijednost poduzeéa i uciniti ga
privlagnijim potencijalnim kupcima.

MISLJENJE PODUZETNIKA:

Prodaja poduzeca je jedna od najkompleksnijih poslovnih odluka i procesa i od
velikog je znacaja u ovaj proces ukljuciti strucnjake. Vazan je odabir i pravih
strucnjaka, Ciji trosak se moZe viSestruko isplatiti u prodajnoj cijeni. U tom
poslu ima puno skrivenih detalja kojih poduzetnik nije svjestan. U Hrvatskoj
postoje specijalizirana poduzeca za podrsku u procesu prodaje poduzeca

koja imaju pravne, financijske i druge strucnjake, itekako potrebne u procesu
prodaje i pregovaranja, kao i spoznaju o postupcima i procedurama koje je
potrebno slijediti u cilju uspjesne prodaje. Posao prodaje poduzeca treba
temeljiti na prethodnoj profesionalnoj analizi, a pretpostavka je da i druga
strana koja je potencijalni investitor ima strucnu podrsku, te bi prodavatelj, u
slu¢aju da nema podrsku, bio u nepovoljnijoj poziciji.
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Prema iskustvu savjetnika, najcesci problemi koji se u kontekstu gore navedenih
koraka susrecu u praksi su:

Nekvalitetna prodajna dokumentacija koja se u ofima kupca doima neozbiljno,
pa samim time i poduzece koje se prodaje ostavlja isti dojam

Nedovoljno jasna komunikacija u smislu oekivanja prodavatelja, bilo formalno
(procesnim pismom) ili neformalno

Nedovoljno razumijevanje poslovanja prodavatelja od strane savjetnika, Sto
oteZava sagledavanje i definiranje svih potencijalnih kupaca

Utvrdivanje vrijednosti procjenom — Cesto hrvatska poduzeca postizu nizu
cijenu od poduzeca koja posluju na zapadnim trzistima. Razlog tome je
percipirana politicka nestabilnost regije, Sto je nuzno uzeti u obzir i prilikom
procjene vrijednosti

Nerealna ocekivanja prodavatelja i / ili kupca u smislu trazene cijene ili ostalih
uvjeta transakcije

Usmjerenost na samo jednog kupca u ranoj fazi procesa Sto ponekad dovodi
do nepotrebnog produzavanja prodajnog procesa, kao i odavanja osjetljivih
informacija u preranoj fazi prodaje

Rizici detektirani u okviru dubinskog snimanja od strane kupca na temu
koncentracije prodaje na jednog kupca, potencijalnih rizika tuzbi, poreznih
problema itd., Cije rizike prodavatelj ili kupac nisu uspjeli definirati u okviru
prodajne cijene, dinamike isplate iste ili danih jamstava

Pitanje korporativnog vodenja hrvatskih poduzeca i uskladenosti istoga s
politikama inozemnih kupaca

Nekompatibilnost kupca i prodavatelja na osobnoj razini

Nemogucnost pronalaska adekvatnih izvora financiranja za akviziciju od strane
kupca (ako se akvizicija ne financira vlastitim sredstvima kupca ve¢ dugom)

Vremenski horizont, tj. timing s aspekta potencijalnog kupca koji cesto, iako
zainteresiran, nema kapacitete u trenutku prodaje kvalitetno se ukljuciti u
prodajni proces.
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PRAVNI POGLED NA PITANJE PRODAJE PODUZECA

Zakonska regulativa:

Odredbom clanka 412. Zakona o trgovackim drustvima'’ (ZTD) propisano je da se
poslovni udjeli mogu prenositi. Za prijenos poslovnog udjela potreban je ugovor
sklopljen u obliku javnobiljeZnickog akta ili privatne isprave koju potvrdi javni biljeZnik.
Drustvenim ugovorom mogu se za prijenos poslovnog udjela postaviti i drugi uvjet;,
primjerice da je za prijenos potrebna suglasnost ¢lanova drustva'.

Nadalje, clankom 4 15. ZTD-a u odnosu na pravni poloZaj stjecatelja poslovnog udjela
propisano je da prema stjecatelju poslovnog udjela vrijede, glede odnosa u drustvuy,
pravne radnje poduzete prema onome tko je taj udio prenio i radnje koje je on poduzeo
prije nego sto je drustvu prijavijen prijenos poslovnog udjela.

Kod prijenosa poslovnog udjela takoder treba voditi racuna o Cinjenici da poslovni

udio moZe predstavljati bracnu stecevinu. Bracna stecevina definirana je u clanku 36.
Obiteljskog zakona™, a predstavlja imovinu koju su bracni drugovi stekli radom za
vrijeme trajanja bracne zajednice ili potjece iz te imovine. Bracni drugovi su u jednakim
dijelovima suvlasnici bracne stecevine, ako nisu drugacije ugovorili. Jednostrano
raspolaganje poslovnim udjelom, bez suglasnosti bracnog druga koji se sukladno
zakonu ima smatrati suvlasnikom poslovnog udjela ne utjece na prava i obveze postene
trece osobe. Medutim, bracni drug, bez cije suglasnosti je navedeni posao poduzet, ima
pravo na naknadu stete koja mu je od strane drugog bracnog druga time uzrokovana'.

Troskovi postupka prodaje poduzeca:

Troskovi usluga javnog biljeZnika predstavljaju jedini obvezni trosak u procesu
prodaje poduzeca. Sama cijena usluge ovisi o dogovorenoj prodajnoj cijeni poduzeca,
a minimalni trosak krece se od oko 530 EUR, pa na vise. Proces prodaje zapocinje
sastavljanjem ugovora o prijenosu poslovnog udjela, koji obicno sastavija odvjetnik.
Cijena sastavljanja ugovora takoder je vezana na dogovorenu prodajnu cijenu.
Promjenom vlasnika dolazi do promjene drustvenog ugovora (temeljnog akta svakog
poduzeca) u vise ¢lanaka (minimalno Cetiri), a svaka promjena zahtijeva objavu
internetskim stranicama sudskog registra™. Cijena jedne objave u na internetskim
stranicama sudskog registra je 13,27 EUR. Takoder je potrebno platitii 33,18

EUR sudskih pristojbi zbog promjene podataka o poduzecu na Trgovackom sudu. Obicno
se stranke u prodaji poduzeca Zele zastititi te angaZiraju odvjetnika koji im pomaze
tijekom procesa, a cijena odvjetnika ovisi o ukljucenosti u proces i prodajnoj cijeni
poduzeca.

Novac kaji je fizicka osoba (,stari” viasnik) stekla prodajom poduzeca moZe biti
predmetom oporezivanja porezom na dohodak od kapitala, ovisno o vremenu koje je
proteklo od stjecanja udjela, odnosno financijske imovine. Sukladno ¢lanku 67. Zakona
o porezu na dohodak’®, dohodak od kapitala po osnovi kapitalnih dobitaka ne oporezuje
se ako je financijska imovina otudena nakon dvije godine od dana nabave, odnosno
stjecanja te imovine. Dakle, prodaja udjela dvije godine nakon stjecanja je neoporeziva,
a u suprotnom se oporezuje porezom na dohodak po stopi od 12%.
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Prodaja poduzeca ili imovinske cjeline (Share deal vs. Asset deal)

Vlasnik poslovanje moze prenijeti prodajom udjela poduzeca (tzv. ,share deal’) ili,
alternativno, prodajom imovine poduzeca (prodaja gospodarske cjeline ili tzv. ,asset deaf’).

U praksi se Cesto susrecu oba oblika prijenosa poslovanja, a odabir istih najcesce ovisi
o nizu faktora:

= Je li prodavatelj fizicka ili pravna osoba?

= Kakva je percepcija kupca o prodavatelju i / ili kakvi su rizici utvrdeni u okviru
dubinskog snimanja?

= Kakav je tip poslovanja, tj. sustina poslovanja koje se prodaje (npr. drustvo s
jednim ugovorom naspram drustva s licencama ili kompleksnim poslovanjem
koje sadrzi znacajnu opremu)?

Navedene specificnosti utjeCu na transakciju na sljedeci nacin:
1. Porezni efekti transakcije

Ako je prodavatelj fizicka osoba, gotovo uvijek €e teziti prodaji udjela u poduzecu
buduci da je prodaja udjela dvije godine nakon kupnje istih neoporeziva, a ako se udjeli
prodaju u razdoblju kracem od dvije godine od kupnje, najcesce je i dalje povoljnija od
prodaje imovine iz drustva pa naknadne isplate dobiti.

S druge strane, ako je prodavatelj pravna osoba, porezni efekti ¢esto nemaju toliki
utjecaj na odabir share ili asset transakcije (prodaje udjela ili imovine poduzeca) jer
prodavatelj u svakom slucaju placa porez na dobit na razliku vrijednosti transakcije
i neto racunovodstvene vrijednosti imovine koju prodaje. Navedeno je prikazano u
primjeru u nastavku:

Primjer: Fizicka osoba prodaje poslovanje za 10 milijuna EUR

Proteklo Nabavna Neto Plativi ilik

" Cijena koju . racunovodstvena Tip ativi porez priltkom
vrijeme od lata kupac cijena Urilednost rodaie povlacenja novca na

nabave P P udjela Jec procdy vlasnika*

kapitala

4 godine Share deal 0

4 godine 10 mil EUR | 2 mil EUR 1 mil EUR Asset deal 2,82 mil EUR

1 godina Share deal 0,96 mil EUR

*pretpostavke / porez na dobit iznosi 18% / nije moguca neoporeziva isplata dobiti
iz starih perioda
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Kao Sto je vidljivo iz primjera, ako se prodavatelj odluci prodati udjele, u pravilu nece
trebati platiti porez ili je takav porez upola manji nego prilikom prodaje imovine
drustva. Radi navedenih razloga, fizitke osobe kao prodavatelji e u pravilu preferirati
prodaju vlasnickih udjela, tj. share deal.

Uz samo oporezivanje vlasnika, prodaja udjela je Cesto preferirana opcija i s aspekta
ostalih poreza kako slijedi:

» Prodaja udjela ne podlijeze placanju PDV-a, dok se kod prodaje poslovanja
Cesto javljaju rizici vezano za PDV (iako je pod odredenim uvjetima prijenos
poslovanja zakonski osloboden PDV-a)

= Kod prodaje udjela nema posebnih poreza kao sto su porez na promet
nekretnina ili posebni porez na cestovna vozila, Sto moze biti slucaj kod prodaje
gospodarske cjeline ili pojedine imovine.

2. Rizici transakcije

Preuzimanje cjelokupnog poduzeca znaci preuzimanje i svih rizika iz prijasnjeg i
tekuéeg poslovanja. Ukoliko kupac percipira prodavatelja rizicnim, na Sto, izmedu
ostalog mogu ukazivati i nalazi dubinskog snimanja, pokusat ce izbjei preuzimanje
cjelokupnog poduzeca. Naspram toga, kod kupnje pojedine imovine poduzeca ili
prijenosa gospodarske cjeline takvi rizici su maniji, a ponekad i ne postoje (npr. kada se
kupuje samo pojedina imovina).

U ovom dijelu, bitno je za napomenuti da €e se u pravilu ugovori o radu prenijeti i
kod prijenosa cjelokupnog poslovanja ili gospodarske cjeline, neovisno o tome 5to je
ugovor o radu vezan uz prijasnjeg poslodavca (poduzece).

3. Tip poslovanja

U situaciji kada poduzece posluje u reguliranoj industriji, Cesto se dogada da posjeduje
znacajne licence koje ostaju vezane uz kupca ako isti preuzme cjelokupno poduzece
(odnosno udjele u poduzecu). Nasuprot tome, ako se transakcija strukturira kao asset
deal i kupac preuzima poslovanje ili odredenu imovinu, potencijalno se mogu javiti
problemikod prijenosailiishodenja novih licencii dozvola Sto e automatski transakciju
usmjeravati prema share dealu. S druge strane, ukoliko je poslovanje neregulirano i
jednostavno, u ovisnosti o ranije navedenim poreznim faktorima i rizicima, relativno je
jednostavno provesti asset deal.

Zakljutno, odabir nacina na koji e se transakcija strukturirati moze imati znacajne
financijske efekte i za kupca i prodavatelja, stoga je iznimno vazno angazirati kvalitetne
porezne, pravne i financijske savjetnike koji mogu kroz korake simulirati transakciju i
predvidjeti financijske i nefinancijske efekte pojedinog koraka.
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1.3. Zaposljavanje profesionalnog menadzera

Zaposljavanje profesionalnog menadzera predstavlja odmak u odnosu na temeljnu
definiciju prijenosa poslovanja koja podrazumijeva prijenos vlasnistva nad poduzecem.
Zaposljavanje profesionalnog menadzera podrazumijeva prijenos upravljacke funkcije
u poduzetu na osobu izvan kruga obitelji. Najéesci razlog ukljucivanja profesionalnog
menadzera je povlacenje vlasnika poduzeca iz svakodnevnog operativnog upravljanja
poslovanjem, uz istovremeno zadrzavanje vlasnistva nad poduzecem. Zadrzavanje
vlasnistva moze biti odluka vlasnika, ali i rezultat nemoguénosti prodaje poduzeca
uz prihvatljive financijske uvjete. U situaciji kada vlasnik poduzeca iz osobnih razloga
nije u mogucnosti upravljati poslovanjem, i nema adekvatnog nasljednika iz kruga
obitelji, zaposljavanje profesionalnog menadzera moze biti dobro rjeSenje. Angazman
profesionalnog menadzera moze predstavljati neutralno rjesenje kako bi se izbjegli
konflikti unutar obitelji Ili privremeno rjeSenje u situaciji kada clanovi obitelji koji ce
preuzeti upravljanje poduzecem jos uvijek nemaju potrebna znanja i vjestine, odnosno
kada postoji vremenski raskorak izmedu generacije koja je osnovala poduzece i mlade
generacije koja bi trebala i bila voljna preuzeti upravljanje poduzecem.

Prilikom zaposljavanja profesionalnog menadzera vazno je voditi racuna o sljede¢im
pitanjima:

Tko ce preuzeti ulogu direktora i koje kvalitete posjeduje?

Kljucni kriteriji za odabir vanjskog menadzera su: posjedovanje kvaliteta menadzera
kakvog poduzece treba u iducih 3-5 godina, posjedovanje iskustva u profesionalizaciji
poslovanja (obiteljska poduzeca Cesto vape za uvodenjem standardizacije procesa
u poduzecu), posjedovanje specificnih komplementarnih znanja (npr. poznavanje
medunarodnog trzista, iskustvo u financiranju rasta poduzeca), sposobnost poticanja
i provodenja potrebnih promjena, sposobnost mentorstva i vodenja mladih ¢lanova
obitelji ukljucenih u poslovanje, kompatibilnost s organizacijskom kulturom.

U odnosu na opcije prijenosa upravljanja na ¢lana obitelji ili zaposlenika u poduzecy,
prijenos upravljanja na profesionalnog menadzera koji dolazi izvan poduzeca ima
i svoje loSe strane. Profesionalni menadzer Cesto slabije poznaje povijest poduzeca
i vrijednosti koje se njeguju unutar poduzeca od menadzera koji je izrastao iz baze
zaposlenika poduzeca ili obitelji. S druge strane, moze posjedovati strucnostiiskustvo,
kao i specificna komplementarna znanja od velikog znacaja za poduzece koje mozda
¢lan obitelji ili zaposlenik ne posjeduju.
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Koliko dugo ce profesionalni menadzer biti angaziran?

\/remensko razdoblje angazmana profesionalnog menadZera ovisi o dugoro¢nim
planovimaivlasnika poduzeca i menadzera. Profesionalni menadzer moze se zaposliti
u fazi pripreme mlade generacije iz obitelji na preuzimanje poduzeca, ili se moze raditi
o dugoro¢nom angazmanu profesionalnog menadzera koji bi u konacnici mogao uci
u vlasnicku strukturu poduzeca. U svakom slucaju, prilikom angaziranja vanjskog
menadZera i vlasnik poduzeca i buduci menadzer trebali bi biti svjesni kratkorocnih,
odnosno dugorocnih planova.

Kako zadrzati kvalitetnog menadzera?

Rad umalomisrednjem (obiteljskom) poduzecu pruza priliku rada u nebirokratiziranom
okruzenju s manje formalnom organizacijskom kulturom, veéom odgovornosti
menadzera i veCom mogucnosti utjecaja na razvoj poduzeca, Sto moze biti posebno
privlatno osobama koje dolaze iz korporativnog okruzenja.

Jedan od cestih razloga zbog kojeg uspjesni profesionalni menadzeri napustaju
vodenje malih i srednjih (obiteljskih) poduzeéa su destruktivan nepotizam u poduzecy,
koji se najcesce ocituje u favoriziranju nekvalitetnih i nekompetentnih ¢lanova obitelji
i, s druge strane, diskriminaciji zaposlenika i menadzera u poduzecu koji nisu clanovi
obitelji, bez obzira na njihove kvalitete. Drugi razlozi nezadovoljstva profesionalnih
menadzera mogu biti neprihvaéanje njihovih prijedloga za inovaciju i promjenu, razlike
u viziji razvoja poduzeca izmedu menadzera i vlasnika te nekompatibilnost menadzera
s organizacijskom kulturom i temeljnim vrijednostima poduzeca i vlasnika.

Jedan od nacina zadrzavanja kvalitetnih menadzera u poduzecu je njihovo ukljucivanje
u poslovno planiranje i definiranje strategije poduzea, nagradivanje na temelju
ostvarenih rezultata i standardima trzista rada, pruzanje prilika za osobni rast i razvoj,
te davanje priznanja za postignuca i ulozen trud. U dugorocnoj viziji razvoja odnosa
izmedu vlasnika i profesionalnog menadzera dobar savjet moze biti nagradivanje
uspjesnog rada profesionalnog menadzera kroz ukljucivanje u vlasnicku strukturu
poduzeca i adekvatno sudjelovanje u ostvarenoj dobiti. Na taj nacin dodatno se jaca
motivacija profesionalnog menadzera za uspjeSno poslovanje poduzeca i smanjuje
moguénost gubitka kvalitetnog menadZera u poduzectu.
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Slika 4: Destruktivni nepotizam

DA MI NIJE SIN, ODAVNO BI DOBIO OTKAZ.

Koje su posljedice angazmana profesionalnog menadzera?

Profesionalni menadZer cesto donosi novi
pogled na upravljanje poduzecem koji
moze dovesti u pitanje uvrijezeni nacin
rada poduzeca. Unaprijed definiranim
ocekivanjima i od strane vlasnika
poduzeca i od profesionalnog menadzera,
vlasnik poduzeta moZze osigurati buduci
razvoj poduzeca u, za njega, prihvatljivom
smjeru. Kako bi se izbjegle eventualne
negativne posljedice angaziranja
profesionalnog menadzZera, vazno je da
vlasnik poduzeéa zauzme jasan stav o
tome Zeli li na profesionalnog menadzera
prenijeti sve ovlasti vezane uz upravljanje
poduzecem, ili Zeli dio zadrZati te smjeru u
kojem ce se poduzece razvijati.

SnaZan osjecaj za obiteljske

korijene, spremnost zaposijavanja

neobiteljskih menadzera
i sposobnost iskljucivanja

nekompetentnih clanova obitelji

omogucuju zdravo poslovanje
i zadrZavanje kontrole nad

poslovanjem u rukama obitelji.

The Financial Times of London,

prema iskustvu najstarijih
obiteljskih poduzeca™
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MISLJENJE PODUZETNIKA:

Vlasnici poduzeca su cesto snazno emotivno vezani uz poduzece koje su
stvorili i ocekuju veliku predanost profesionalnog menadZera kako bi odrZao
i nastavio razvijati poduzece. Cesto profesionalni menadZeri ne ispune takva

ocekivanja vlasnika i na tom planu ima puno problema. Ponekad su krivi
vlasnici koji nemaju strpljenja i ne daju profesionalnom menadZzeru razviti

svoje upravijacke kvalitete, a Cesto profesionalni menadzeri loSe obavljaju svoj
posao bez imalo posvecenosti i strasti koji su potrebni u upravijanju jednim
tako kompleksnim poslom. Vlasnici su cesto nezadovoljni jer ne mogu naci
pravog i predanog menadZera, a menadZeri su nezadovoljni jer im vlasnici ne
dozvoljavaju i ne daju slobodu odlucivanja. Radi se o velikom problemu izmedu
viasnika i menadZera koji nije jednostavno rijesiti.

1.4. Dobrovoljna likvidacija poduzeca

Likvidacija poduzeca predstavlja posljednju fazu postojanja poduzeca, a odnosi se na
obustavljanje djelatnosti privredivanja poduzeca, odnosno razrjeSavanje otvorenih
odnosa s poslovnim partnerima, drzavom, radnicima i suvlasnicima poduzeca, tj.
ulagatima kapitala, ukoliko postoje. Likvidacija se provodi kada je imovina veca od
obveza poduzeca, dok se u obrnutom slucaju pristupa stecajnom postupkuiili postupku
predstecajne nagodbe.

Likvidacija moze predstavljati izlaznu strategiju vlasnika poduzeta u sljedecim
okolnostima:

= uspjeh poduzeca temelji se na specijaliziranim znanjima i vjestinama vlasnika
poduzeca koje su teSko prenosive na potencijalnog kupca poduzeca ili je tesko
pronaci kupca koji ve€ posjeduje nuzno potrebna znanja i vjestine za uspjeh
poduzeta

= nemoguénost pronalaska zainteresiranog kupca za preuzimanje poslovanja

= loSa ekonomska situacija zbog koje trenutak u kojem vlasnik poduzeca nastoji
prodati poduzece predstavlja nepovoljno vrijeme za ulaganja u poslovanje™.

Odluku o pokretanju dobrovoljnog postupka likvidacije donose vlasnici poduzeca, koji
operativno provodenje postupka likvidacije povjeravaju likvidatoru, odnosno osaobi
zaduzZenoj za zastupanje drustva do okoncanja postupka likvidacije — najcesce je to

22



vlasnik ili menadzer u poduzecu. Obveza likvidatora je zavrsiti tekuce poslove, naplatiti
potrazivanja poduzeca, unovciti preostalu imovinu i podmiriti vjerovnike.

Uzimajuci u obzir vrijeme potrebno za okoncanje postupka likvidacije i troskove
likvidacijskog postupka koji mogu biti vrlo visoki, likvidacija poduzeca je psiholoski
najmanje pozeljna opcija prijenosa / zavrSetka poslovanja za vlasnika poduzeca. U
slucaju odluke o likvidaciji poduzeca savjetuje se potraziti savjet poreznog savjetnika.

Postupak likvidacije®

Likvidacija zapocinje donosenjem Odluke o likvidaciji, odnosno Odluke o prestanku
poduzeca koju donosi uprava poduzeca, a istom tom odlukom imenuju se i likvidatori.
Nakon donosenja odluke, potrebno je Trgovackom sudu dostaviti prijavu za upis
Odluke o prestanku poduzeca, a po prijemu rjesenja o upisu likvidacije u sudski
registar, potrebno je pribaviti novi zig poduzeéa s nastavkom ,u likvidaciji’, te u
skladu s tim promijeniti i naziv poduzeca. Potrebno je obavijestiti nadleznu poreznu
upravu o pocetku likvidacije te predati RjeSenje o upisu Odluke o likvidaciji u sudski
registar Hrvatskoj gospodarskoj komori kako bi drustvo u likvidaciji ostvarilo pravo
na oslobodenje od obveze placanja ¢lanarine. Za vrijeme trajanja postupka likvidacije,
poduzetu i dalje teCe obveza obracuna i prijavljivanja PDV-a, ali se prijava poreza
na dobit ne predaje za svaku godinu posebno, nego se cijelo razdoblje likvidacije
promatra kao jedno porezno razdoblje. Poduzece je duzno provesti popis imovine
i obveza na dan koji prethodi danu upisa likvidacije u registar, te je duzno izraditi i
predati financijska izvjeS€a na pocetku likvidacije, kao i predavati godisnje financijske
izvjeStaje za statisticke i druge potrebe®. Po podmirenju svih obveza poduzeca,
likvidator sastavlja izvjeSce o provedenoj likvidaciji te prijedlog podjele imovine, koja
se moze podijeliti vlasnicima tek po proteku godine dana od dana objave poziva
vjerovnicima da prijave svoja potrazivanja. Po zavrsetku postupka likvidacije, nakon
namirenja vjerovnika, prodaje preostale imovine i podjele imovine vlasnicima predaju
se zaklju¢na financijska izvjeSca. RjeSenje o brisanju poduzeca donosi nadlezni sud.
Poslovne knjige i dokumentaciju druStva likvidatori predaju na ¢uvanje Hrvatskoj
gospodarskoj komori?".

Trajanje likvidacije poduzeca ovisi 0 samom postupku u konkretnom slucaju, najcesce
godinu dana ili duze.
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PRAVNI POGLED NA PITANJE LIKVIDACIJE PODUZECA
Zakonska regulativa:

Odredbom sadrzanom u clanku 466. Zakona o trgovackim drustvima?®? (ZTD),
kao jedan od razloga za prestanak drustva s ogranicenom odgovornoscu (d.o.o.),
navedena je i mogucnost likvidacije drustva. Nadalje, odredbom sadrzanom u
¢lanku 471. Zakona o trgovackim drustvima (ZTD) propisano je da likvidaciju
provode ¢lanovi uprave, ako se drustvenim ugovorom ili odlukom clanova
drustva ne imenuju jedna ili viSe osoba. Na likvidaciju drustva s ogranicenom
odgovornoscu (d.o.0.), na odgovarajuéi nacin, primjenjuju se odredbe clanka 368.
stavka 3, 369. do 370. i clanaka 372. do 384.

Nakon sto se odluka o otvaranju likvidacije drustva upise u sudski registar, uz
tvrtku drustva mora se navesti naznaka ,u likvidaciji.

Sukladno odredbi sadrzanoj u ¢lanku 377. ZTD-a, ako likvidatori na temelju
prijavljenih trazbina vjerovnika utvrde da imovine drustva nije dovoljna da se
podmire sve trazbine vjerovnika s kamatama, moraju odmah obustaviti likvidaciju
i predloziti provodenje stecajnog postupka.

Troskovi postupka likvidacije poduzeca:
U postupku likvidacije trgovackog drustva, troskovi se dijele u dva koraka:
1. Prijava imenovanja likvidatora:

= troSak sastavljanja dokumentacije po javnom biljeZniku

= sudska pristojba 33,18 EUR

= trosak objave u na internetskoj stranici sudskog registra 13,27 EUR
2. Prijava brisanja drustva:

= troSak sastavljanja dokumentacije po javnom biljeZniku

= sudska pristojba 33,18 EUR

= trosSak objave na internetskoj stranici sudskog registra 13,27 EUR

Uz navedene troskove, potrebno je voditi racuna i o troskovima izrade pocetnih i
zavrsnih financijskih izvjeSéa od strane nadleZnih revizora ili racunovodstvenog
servisa.
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PROCES PRIJENOSA
POSLOVANJA=3




Odabir, provjera i provedba odabranog modela prijenosa poslovanja zahtijeva VRIJEME
te je od kljutnog znataja pravovremeno poceti razmisljati i prikupljati informacije. U
tom procesu vlasnik poduzeca nailazi na brojna pitanja na koja treba dati odgovore i
donijeti vazne odluke koje e se odraziti na njega osobno, njegovu obitelj (bez obzira
na to hoce li biti uklju¢eni u poslovanje i nakon prijenosa), zaposlenike poduzeca i
druge dionike povezane s poduzecem (kupce, dobavljace, partnere).

Razmisljanje i razgovori s uklju¢enim stranama o prijenosu poslovanja trebaju zapoceti
znacajno prije formalnog trenutka prijenosa, a uhodavanje i realizacija najcesce traju
nekoliko godina. NajlosSije rjeSenje je prepustiti djeci i drugim obiteljskim nasljednicima
da nepripremljeni naslijede poduzece za ¢ije upravljanje nemaju niti interesa niti
potrebnog znanja.

MISLJENJE PODUZETNIKA

U ovom dijelu ima najvise poteskoca jer je prisutno puno emocija i stoga je
od velike vaZnosti da se tom poslu studiozno pristupi uz temeljitu pripremu.
Najcesca greska je u tome da vecina vlasnika u prijenosu poslovanja na
svoju djecu ne vide nikakve moguce poteskoce. Vlasnici su cesto subjektivni,
ne propitkuju volju djece, nisu objektivni u procjeni sposobnosti djece, a
zbog svoje emotivne vezanosti uz poduzece i djecu ne vide moguci problem.
Zato je vazno da se taj posao prijenosa pripremi. Roditelji su odgovorni
za iniciranje procesa, konzultiranje vanjskih strucnjaka i prijatelja od
povjerenja, ukljucivanje djece u razgovor na tu temu - tek ce se tada uvjeriti u
kompleksnost cijelog pitanja i procesa.

Najbolji savjet je angaZirati strucnjaka za tu tematiku koji prati prijenos
poslovanja od pocetka do kraja i aktivno je ukljucen u pregovaranje ako se radi
o kupcu, ili dogovaranje ako se radi o prijenosu na djecu.
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Slika 5: Pokretanje procesa prijenosa poslovanja je privilegija i odgovornost
vlasnika poduzeca

BIT €U ISKREN: JEDINA STVAR KOJA VAS TRENUTNO
ODRZAVA NA ZIVOTU JE POMISAC DA CE RODBINA
PREUZETI VAS POSAO.

Kljuéna pitanja o kojima je vazno razmisliti su: ZASTO, KOME, KADA i KAKO
prenijeti poslovanje. Odgovori na ova pitanja utjeCu na pripremu koju je potrebno
napraviti za uspjesnu realizaciju prijenosa poslovanja. Pritom je mudro i prijeko
potrebno traZiti savjet od svih koji svojim savjetom mogu pomoci u donoSenju najbolje
odluke o odabiru modela prijenosa poslovanja. Proces prijenosa poslovanja moze se
podijeliti u nekoliko faza:

1. DonosSenje odluke o pokretanju procesa prijenosa poslovanja
2. Prikupljanje informacija i razmatranje mogucih rjeSenja
3. Odabir modela prijenosa poslovanja

4. Primjena odabranog rjeSenja prijenosa poslovanja
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Slika 6: Faze u procesu prijenosa poslovanja

PRIMJENA ODABRENOG

RAZMATRANJE MODELA PRIJENOSA
MOGUCIH RJESENJA POSLOVANJA
DONOSENJE ODLUKE ODABIR MODELA
0 POKRETANJU PRIJENOSA
PROCESA PRIJENOSA POSLOVANJA
POSLOVANJA

Izvor: prilagodeno prema Transfer of businesses — What do you do with your business when you
want to do something else?, NUTEK — The Swedish Agency for Economic and Regional Growth, 2006.

2.1. Donosenje odluke o pokretanju procesa
prijenosa poslovanja

Postoje brojni razlozi zbog kojih je vazno na vrijeme poceti razmisljati o prijenosu
poslovanja. Zapocinjanje ovog procesa je obveza, ali i privilegija vlasnika poduzeca jer
na taj nacin zadrzava kontrolu i utjecaj na buducnost poduzeca i stecenog kapitala.
Detaljnom pripremom, planiranjem i razgovorom sa svim uklju¢enim stranama u
odluku o prijenosu poslovanja, stvaraju se temelji za uspjesnu realizaciju prijenosa
poslovanja. Ako se prijenos odvija pod vremenskim pritiskom i u nepovoljnim
okolnostima kao Sto je bolest, smanjena je vjerojatnost za pronalazak i primjenu
najboljeg riesenja.

Prijenos poslovanja je slozen proces s mnogo aspekata koje je potrebno uzeti u obzir
— od pravnih pitanja, do onih koja imaju osobni i emativni karakter. Neka od tih pitanja
imaju jednostavne odgovore, dok druga zahtijevaju duze vrijeme za pronalazak pravih
odgovora.

Prijenos poslovanja odrazava se na vlasnika poduzeca i tlanove njegove obitelji, koji,
takoder, trebaju vrijeme za razmisljanje i donoSenje odluka o tako vaznim pitanjima.
Ako prijenos poslovanja ukljucuje i djecu i druge ¢lanove obitelji, tada i oni trebaju imati
priliku odvagnuti razlicita rjeSenja i odluditi Sto Zele raditi u buduénosti i ha koji nacin
Zele biti povezani s poduzecem.
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Cesto se pitanje prijenosa poslovanja odgada za buduénost zbog razli¢itih razloga. Jedan
poduzecem koja ne ostavljaju dovoljno vremena za bavljenje strateskim pitanjima kao
Sto je prijenos poslovanja. Kako se to ne bi dogadalo, vazno je napraviti plan aktivnosti
u podrucju prijenosa poslovanja, a donesene odluke i zakljucke u diskusijama izmedu
vlasnika, clanova obitelji i drugih ukljucenih osoba preporuca se pismeno evidentirati.

Postoje znacajne prednosti ranog zapocCinjanja procesa prijenosa upravljanja i
potencijalni rizik od njegovog odgadanja. Jedan od rizika odnosi se na mladu generaciju
potencijalnih nasljednika poduzeca koji bi mogli, u meduvremenu, odabrati neku drugu
karijeru i zivotni put, a zapravo su predstavljali dobre i kompetentne kandidate za
preuzimanje poduzeca. Drugi rizik je u stagnaciji poduzeca i sve slabijoj trziSnoj poziciji
zbog smanjene ambicije i motivacije vlasnika poduzeca za dokazivanje i postizanje novih
uspjeha na trzistu, Sto se moZe negativno odraziti na trziSnu vrijednost poduzeca u
trenutku prodaje. Idudi rizik vezan je uz prijenos poslovanja u iznenadnim okolnostima,
kao Sto su bolest, smrtni slucaj ili financijska kriza u poduzecu, kada pritisak na ubrzani
i neplanirani proces prijenosa smanjuje potrebno vrijeme za planiranje, propitivanje
mogucih rjeSenja i donosenje pravih odluka.

2.2. Razmatranje mogucih rjesenja

Postoji nekoliko modela prijenosa poslovanja (slika 7). Na temelju prikupljenih
informacija i razgovora sa drugim vlasnicima, konzultantima, ¢lanovima obitelji i
buduéim nasljednicima, potrebno je odabrati najbolji model prijenosa poslovanja. Cilj
prikupljanja informacija i savjetovanja s ukljucenim stranama je predvidanje mogucih
pozitivnih i negativnih posljedica kojim ¢e odabrano rjeSenje prijenosa poslovanja
utjecati na zivot vlasnika poduzeca i svih ukljucenih u ovaj proces.

Klju€na pitanja na koja je potrebno dati odgovor su:
Na koga prenijeti poslovanje?

Moguca rjeSenja prijenosa vlasnistva su: prijenos vlasniStva na clanove obitelji ili
prodaja poduzeca. Bez obzira na prijenos vlasnistva, postoji moguénost da vlasnik
poduzeca i dalje bude aktivno uklju¢en u upravljanje poduzecem, ovisno o potrebama
poslovanja i spremnosti novog vecinskog vlasnika. Moguca rjeSenja prijenosa
upravljanjasu: a) prijenos na ¢lanove obiteljiib) angaZiranje profesionalnog menadzera,
a vlasnik poduzeca moze odabrati i dalje biti ukljucen u upravljanje poduzecem.

Koliki udio u vlasnistvu i upravljanju poslovanjem prenijeti?

Postoji nekoliko moguénosti: zadrzavanje vecinskog udjela u poduzetu, zadrzavanje
manjinskog udjela u poduzecu i prenosenje vlasnistva i upravljanja u cijelosti. O
toj odluci ovisi buduci nacin poslovanja poduzeca i nacin formiranja vlasnickog i
upravljackog tijela u poduzecu.
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Slika 7: Shematski prikaz mogucih rjesenja prijenosa vlasnistva i upravljanja

poduzecem
PRIJENOS
VLASNISTVA
PRIJENOS
POSLOVANJA
PODUZECA

PRIJENOS
UPRAVLJANJA

LIKVIDACIJA

PRODAJA
VANJSKIM
OSOBAMA ILI
PODUZECIMA

PRIJENOS
NA CLANOVE
OBITELJI

PRIJENOS NA
OBITELJSKE
NASLJEDNIKE

ANGAZIRANJE
PROFESIONALNOG
MENADZERA

Sto nakon prijenosa poslovanja?

PRODAJA VECINSKOG
ILI MANJINSKOG
UDJELA U PODUZECU

PRODAJA PODUZECA U
CIELOSTI

PRIJENOS U

PRIJENOS ZA POTPUNOSTI

VRIJEME ZIVOTA

PRIJENOS

VECINSKOG ILI

MANJINSKOG
UDJELA

OPORUKA |
DRUGE VRSTE
UGOVORA

PRIJENOS
NAKON SMRTI
(NASLJEPIVANJE)

OSTAVINSKA

RASPRAVA

U UPRAVLIACKE
AKTIVNOSTI

U OPERATIVNE
AKTIVNOSTI

Ovo pitanje je od kljuénog znataja za vlasnika. Cak i ako vlasnik odlu¢i zadrzati znacajan
udio u poduzetu, moguce je da vise ne zeli biti ukljucen u svakodnevne operativne
aktivnosti, ali da i dalje ima utjecaj na poslovanje kroz vlasnicki udio u poduzecu.

Bez obzira na odabir modela prijenosa poslovanja, vazno je osvijestiti moguce
pozitivne i negativne posljedice odluke o odabranom modelu prijenosa poslovanja,
odrediti osobe koje trebaju biti uklju¢ene u razgovor na temu prijenosa od samog
pocetka, vremenski rok kada bi se prijenos poslovanja formalno trebao dogoditi i koje
su pripreme potrebne za uspjeSnu realizaciju.
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2.3. Odabir modela prijenosa poslovanja

Pocetna tocka prilikom odabira odgovarajuteg modela prijenosa poslovanja je
razumijevanje primarnih ciljeva poduzeca: predstavlja li poduzece poduzetnicki pothvat
Ciji je cilj osiguravanje bolje egzistencije vlasnika poduzeca i njegove obitelji; financijska
investicija Ciji je cilj ostvarivanje zarade, dio osobnosti i Zivotnog stila vlasnika, dio obiteljske
povijesti koja se prenosi iz generacije u generaciju ili neSto drugo? Odgovor na ovo pitanje
imat ce glavni utjecaj na odluku o odabiru modela prijenosa poslovanja. Ako poduzece
predstavlja dio osobnosti vlasnika, prijenos nece predstavljati promjene iskljucivo pravnei

financijske, vec i osobne i emotivne prirode.

Buduci da se o temama vezanim uz prijenos poslovanja, kao Sto su novac, osjecaji i odnosi
medu ljudima, ¢esto teze razgovara, dobar savjet moze biti uvodenje ,trece, neutralne
strane” u razgovor, u koju sve uklju¢ene strane imaju povjerenja. Postoje razliCite vrste
savjetnika za razli¢ita podrugja prijenosa poslovanja — od odvjetnika, poreznih savjetnika,
izmiritelja i dr. Vlasnici poduzeca za savjetnika mogu odabrati osobu od povjerenja s
kojom tijekom cijelog procesa mogu otvoreno razgovarati o osobnim pitanjima, kao 5to su
poteskoce u prepustanju poduzeca nekom drugom ili nova uloga vlasnika nakon prijenosa
poslovanja. Klju¢na karakteristika savjetnika, osim Sto treba biti osoba od povjerenja, je
posjedovanje znanja i iskustva u podrucju prijenosa poslovanja, te sposobnost slusanja i
postavljanja pravih pitanja koja mogu pomodi vlasniku u sagledavanju problema iz razlicitih
perspektiva. Vazno je, takoder, dobro poznavanje stanja u poduzecu, povijesti poduzeca i
organizacijske kulture, kao i potreba i Zelja uklju€enih strana u proces prijenosa.

Uloga izmiritelja u procesu prijenosa poslovanja®

Prijenos poslovanja emotivan je i kompleksan proces koji, ukoliko nije kvalitetno i na
vrijeme isplaniran, moZe dovesti do brojnih sporova i nesuglasica izmedu vlasnika
poduzeca, clanova obitelji, zaposlenika, partnera i drugih ljudi vaznih za uspjeh
poduzeca. Najcesce nesuglasice u procesu prijenosa poslovanja obiteljskih poduzeca
pojavljuju se prilikom donosenja odluke o ukljucivanju mladih generacija u poslovanje
poduzeca. Drugi najcesci problem koji nastaje je nezadovoljstvo dodijeljenim
pozicijama i razmirice medu clanovima obitelji, a ignoriranje tog problema moZe
znacajno ugroziti buduce poslovanje poduzeca i obiteljske odnose.

Ovakve i slicne situacije mogu se uspjesno rijesiti kroz postupak medijacije / mirenja
kroz koji se, uz pomoc profesionalnog izmiritelja, nastoji sporazumno rijesiti spor i
postici nagodba. Mirenje je dobrovoljan, povjerljiv, izvansudski postupak koji se vodi uz
prisutnost registriranog izmiritelja, a cilj je postici nagodbu kako bi se izbjegli skupi i
dugotrajni sudski postupci. Kvalifikacije koje posjeduju kvalitetni izmiritelji su znanje iz
podrucja poduzetnistva, trgovackog prava i prava dionickih drustava, tehnika i vjestina
komunikacije, te strucnih znanja za izradu nagodbe, sporazuma i drugih pravnih
dokumenata.

U Hrvatskoj od 2003. godine djeluje Hrvatska udruga za mirenje (www.mirenje.hr).
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2.4, Primjena odabranog rjesenja

Posljednja faza u procesu prijenosa poslovanja podrazumijeva ostvarivanje
pretpostavki koje omogucuju primjenu odabranog modela prijenosa poslovanja.

Vlasnicka politika

Primjena odabranog rjeSenja prijenosa poslovanja Cesto zahtijeva promjene u
poduzecu. Prijenos poslovanja moze utjecati na povec¢anje broja suvlasnika u poduzecu
te je vazno da svi vlasnici imaju zajednicku viziju buduceg razvoja poduzeca. Prijenos
poslovanja je trenutak u kojem je vazno definirati vlasnicku politiku koja sadrzi zelje
i smjernice vlasnika vezane uz osnovne vrijednosti na kojima vlasnici zele temeljiti
poduzece, plan provodenja poslovnih aktivnosti, plan ocekivanih financijskih rezultata,
definirane odgovornosti i ovlasti vlasnika, kao i smjernice vezane uz podjelu dobiti,
sudjelovanje vlasnika u upravi i buduée odvijanje prijenosa poslovanja.

Vlasnicka politika daje smjernice o Zeljama vlasnika vezanim uz upravljanje poduzeéem
i vanjskim clanovima uprave poduzeca i neobiteljskom direktoru poduzeca u cilju
izbjegavanja konflikata i nesuglasica. Kada postoji nekoliko vlasnika poduzeca, postoji
potreba za uspostavljanjem vijeca vlasnika radi usuglasavanja stavova vezanih uz
upravljanje poduzecem iskljucivo medu vlasnicima poduzeca.

Temelji poduzeca

Prijenos poslovanja uklju€uje prijenos tri vazna elementa poslovanja: znanja, mreze
kontakata i organizacijske kulture. U malim poduzecima u vlasnistvu jedne osobe,
kojaje ujednoidirektor u poduzecu ova tri elementa su ¢esto usko povezana s osobnim
karakteristikama vlasnika. Radi se o osnovnim elementima na kojima je utemeljena
konkurentska prednost poduzeca. Od kljune vaznosti za uspjeh poduzeca je sva tri
elementa i nadalje zadrzati u poduzecu i nakon povlacenja vlasnika i realizacije procesa
prijenosa poslovanja.

\/remensko razdoblje potrebno za prijenos znanja, mreze kontakata i organizacijske
kulture ovisi o odabranom modelu prijenosa poslovanja. Kod prijenosa poslovanja
u obiteljskim poduzecima, obiteljski nasljednici su naj¢esce dobro upoznati s
organizacijskom kulturom i temeljnim vrijednostima poduzeca, dok profesionalni
menadZeri Cesto imaju ogranieno razumijevanje organizacijske kulture u poduzecu.
Sto se ranije pokrene proces upravljanja, vece su $anse za postizanje zadovoljavajuceg
rjeSenja u trenutku kada je prijenos poslovanja neizbjezno potrebno i primijeniti.

Primjena prijenosa poslovanja podrazumijeva unutarnju i vanjsku komunikaciju o
odabranoj opciji prijenosa s ciljem smanjivanja neizvjesnosti i nagadanja o tom pitanju
te jatanja aktivnog djelovanja u tom podrudju. Primjerice, ukoliko je izabran novi
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menadZer u poduzetu, tada on trebai preuzeti komunikaciju, ovlastiiodgovornosti koje
se ti€u njegovog djelokruga aktivnosti. Jasna komunikacija o (djelomi¢nom) povlacenju
vlasnika iz poslovanja ima znacajan utjecaj na brzinu kojom ce se nasljednici modi
razvijati u novim ulogama koje preuzimaju. Nedostatak jasne komunikacije upucuje na
nepovjerenje u nove nasljednike, sto moze lako stvoriti nesigurnost i pomutnju medu
zaposlenicima i vanjskim suradnicima.

Najveci izazovi u prijenosu poslovanja javljaju se nakon formalnog dijela prijenosa
poslovanja. Jedan aspekt je psiholoSka priprema i potpisivanje ugovora, a drugi
svakodnevica i prestanak djelovanja vlasnika u dotadasnjim ulogama. Prijenos je
zavrSen tek kada svatko preuzme novu ulogu i pocne u skladu s njom funkcionirati.

Jedan od izazova prijenosa poslovanja je u sposobnosti zamjene uloga. Svaka osoba u
zivotu ima brojne uloge, npr. vlasnik poduzeca, direktor, otac ili majka. Ove uloge cine
osnovu naseg identiteta, osiguravaju nam mjesto u drustvu i utjeCu na nase vrijednosti
i aktivnosti. Za mnoge vlasnike poduzeca, uloga vlasnika i direktora je najvazniji dio
njihovog identiteta i kljuna za ostvarivanje drustvenih kontakata. Prodaja poduzeca,
stoga, za mnoge znati osjecaj gubitka identiteta. Jacina povezanosti identiteta s
ulogom vlasnika i direktora poduzeca utjecat ce na sposobnost vlasnika da se povuce
iz poduzeca. UspjeSan prijenos poslovanja ovisi i o unaprijed odredenim ulogama
(interesima, aktivnostima) koje ce predstavljati zamjenu za ulogu vlasnika i direktora
u poduzecu. VVazno je da su te uloge za vlasnika poduzeca vazne i poticajne i da uistinu
predstavljaju smislenu zamjenu uloga koje napusta.

Sposobnost preuzimanja drugih uloga i dobra komunikacija s nasljednicima u poduzecu
vazna je i za vlasnika, i za osobu koja preuzima poslovanje. Mnogo je primjera u
kojima se vlasnik nije pravovremeno povukao iz poduzeca, nego nastavlja djelovati
u ulozi vlasnika i direktora poduzeca, sto dovodi do zbunjivanja svih uklju€enih i
sukoba izmedu vlasnika i nasljednika. Jedan od nacina kako se pripremiti i suociti s
novom situacijom je razgovor s kolegama koji su ve¢ prosli proces i imaju iskustvo u
suocavanju s izazovima prijenosa poslovanja. lako je formalno prepustanje vlasnistva
jednostavan proces, emotivno odvajanje je puno zahtjevnije i teze.

Za mnoge vlasnike poduzeca, vrijeme nakon formalnog prijenosa poslovanja
predstavlja najtezu fazu procesa. Ponekad se greske dogadaju u najboljoj namjeri —
vlasnik moze smatrati da se povukao iz upravljanja poduzeéem, dok nasljednik moze
smatrati da je i dalje previSe uklju¢en. Narocito u prvoj fazi nakon formalnog prijenosa
poslovanja, kada je svima potrebno vrijeme za uhodavanje u novoj ulozi, postoji
potreba za razgovor o tome kako se prijenos poslovanja razvija u stvarnosti, stoga je
dobro planirati vrijeme za redoviti razgovor na tu temu.
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SPECIFICNOSTI PRIJENOSA
POSLOVANJA OBRTA




Prijenos vlasniStva obrta se razlikuje od trgovackih drustava. Obrtnici su fizicke osobe,
a tijek prijenosa vlasnistva proizlazi iz njihove osobnosti. Vazno je napomenuti da
prodaja obrta zakonom nije predvidena buduci da obrt predstavlja fizicku osobu.

NASLJEBIVANJE obrta regulirano je ¢lancima 38., 39. i 40. Zakona o obrtu.

U slucaju smrti obrtnika, obrt se moze u procesu ostavinskog postupka prenijeti na
njegove nasljednike (bracni drug, djeca i ostali nasljednici) koji mogu nastaviti voditi
obrt i putem poslovode koji mora ispunjavati odredene uvjete o obavljanju obrta
(¢lanak 8.1 9. Zakona o obrtu). Nakon smrti obrtnika, odluku o nastavku vodenja obrta
do prijenosa obrta nasljednici moraju prijaviti nadleznom upravnom tijelu u roku
od 60 dana od dana smrti obrtnika. Ako nasljednik Zeli prenijeti obrt na sebe nakon
smrti obrtnika, duzan je to prijaviti nadleznom uredu u roku od 30 dana od okoncanja
ostavinskog postupka, te uz prijavu priloziti izvadak iz matice umrlih za obrtnika,
pravomocno rjesenje o nasljedivanju i dokaze o ispunjavanju uvjeta o obavljanju obrta
(¢lanak 8.1 9. Zakona o obrtu). TroSak prijenosa obrta u ovom slucaju je administrativni
troSak promjene u obrtnom registru.

Kada obrtnik odlazi u mirovinu obrt se moze prenijeti na ¢lanove obitelji. U tom slucaju
podnosi se zahtjev za promjenom podataka u obrtnom registru koji potpisuju obje
osobe (i osoba na koju se prenosi obrt i trenutni vlasnik), te se prilaze dokument o
srodstvu. Prijenos u ovom slucaju nije oporeziv.

Kada se abrt Zeli prenijeti na drugu fizicku osobu tada se sklapa zajednicko obavljanje
obrta. Kroz navedeni oblik dvije fizicke osobe nastavljaju zajedno voditi isti obrt pod
istim mati¢nim brojem. Ova situacija najcesca je u slu¢aju prijenosa obrta na drugu
fizicku osobu koja nije u srodstvu sa vlasnikom obrta. Ovakav prijenos dogada se u
dvije faze:

1. faza je prijava pristupanja ortaka. Potpisuje se ugovor o ortastvu
koji mora sadrzavati tri bitna elementa: tko sklapa ugovor, za koji obrt
i tko €e zastupati obrt. Osim ova tri elementa, u ortackom ugovoru se
moZze definirati i cijena. Ukoliko ortaci nemaju jednake udjele u obrtu
tada se to naglasava u ugovoru, ali ako imaju, to nije potrebno, jer se
tada podrazumijeva da se udio dijeli na jednake dijelove. Zakonom nije
propisano vremensko razdoblje trajanja zajednickog obrta.

2. faza je istupanje jednog ortaka iz zajednickog obavljanja obrta, i
tada se upravljanje cijelim obrtom prenosi na jednog ortaka. On time
postaje vlasnik obrta. Kako je obrt fizicka osoba, OIB vlasnika ujedno je
i OIB obrta. Nakon Sto obrt prestane biti zajednicki, odnosno kada je u
vlasnistvu samo jedne osobe, njegov OIB je OIB obrta te se razlikuje od
onog ranije. Bitno je obaviti odjavu starog vlasnika (onog koji je izasao iz
zajednickog obrta) u HZMO-u i HZZ0-u kako bi se prijavio novi vlasnik.
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Promjenu treba prijaviti i Poreznoj upravi. Kako bi se poslovanje obrta
nesmetano moglo nastaviti, potrebno je obavijestiti sve dobavljace,
kupce i druge poslovne partnere o nastaloj promjeni vlasnistva nad
obrtom, kako bi oni, po potrebi, u svojim evidencijama izmijenili podatke
o0 obrtu.

Sve promjene u obrtu (otvaranje, zatvaranje, pristupanje ortaka, izlazak
ortaka i dr.) moraju se prijaviti nadleznom uredu za gospodarstvo kako
bi se upisale u Obrtni registar.

Obrt se zatvara na temelju podnoSenja zahtjeva za brisanje obrta iz
Obrtnog registra. Pritom treba voditi racuna o tome da su sve obveze
obrta podmirene jer u suprotnom zatvaranje, odnosno odjava obrta nije
moguce.

POMAGANIJE U OBRTU

Pomaganje u obrtu propisano je clankom 30. Zakona o obrtu. Obrtniku u obrtu mogu
pomagati clanovi obiteljskog kucanstva bez obveze zasnivanja radnog odnosa. Ukoliko
se radi o obavljanju vezanog obrta, ¢lan koji pomaze obrtniku u njegovoj odsutnosti
mora ispunjavati posebne uvjete stru¢ne osposobljenosti, mora biti odgovarajuceg
srednjeg strukovnog obrazovanja ili imati poloZzen majstorski ispit, odnosno posebne
zdravstvene uvjete ako je to propisano posebnim zakonom. Pomaganje u obrtu
primjenjuje se i kada vlasnik obrta prenese obrt na nasljednika i ode u mirovinu. Tada
nasljedniki vlasnik zamijene uloge i prethodni vlasnik pomaze sadasnjem u radu obrta.
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PRIMJERI PRIJENOSA
POSLOVANJA U PRAKSI




Slucaj 1 - Prijenos poslovanja na clanove
obitelji

Ustanovu za zdravstvenu njegu i rehabilitaciju “"Helena Smokrovic” iz Rijeke osnovala je
1991. godine visa medicinska sestra Helena Smokrovi, kao jednu od prvih ustanova te
vrste u Hrvatskoj. U 2019. godini, sa 60 zaposlenih medicinskih sestara, fizioterapeuta,
njegovateljica, ekonomista i pravnika te ostalog pomocnog osoblja, najveca je ustanova
za zdravstvenu njegu u Primorsko-goranskoj zupaniji koja mjesecno zbrinjava oko
500 pacijenata na podru¢ju Grada Rijeke i Sire okolice. Osnovna djelatnost Ustanove je
zdravstvena njega, rehabilitacija i fizikalna terapija u ku€i pacijenta, po nalogu lijecnika.
Osim toga, Ustanova vodi stacionar u kojem, u privatnom aranZmanu, nudi usluge
zbrinjavanja bolesnika kojima je potrebna pojacana zdravstvena njega i rehabilitacija
nakon ortopedskih, traumatoloskih i slicnih operativnih zahvata.

Nakon pogorsanog zdravstvenog stanja, osnivacica i direktorica Helena Smokrovic se
2004. godine iznenada povlaci u mirovinu, a upravljanje Ustanovom preuzimaju kéeri
Eva i Masa Smokrovit.

Masa u to vrijeme zavrsava studij prava i do tada se njeni profesionalni interesi i vizija
razvoja karijere nisu vezivali uz sudjelovanje u radu Ustanove. Uz emocionalnu krizu
zbog brige oko majcinog zdravstvenog stanja, Masa se suocava i s poslovnom krizom
zbog preuzimanja upravljanja nad Ustanovom. Posebno joj nedostaju znanja iz podrucja
raCunovodstva i financija, strateSkog upravljanja i upravljanja ljudskim resursima.
Dodatnom produbljenju krize doprinijeli su neki od zaposlenika koji, prvenstveno zbog
Masinih godina te neiskustva u radu Ustanove i djelatnosti, nisu prihvatili promjenu u
upravljanju i nisu bili spremni za suradnju i doprinos u rjeSavanju situacije s kojom su se
svi kao Ustanova suodili. Za neke od njih je jedino rjeSenje bio prekid ugovora o radnom
odnosu. Medutim, prema Masinim rijeCima, i ta se situacija vremenom mijenja: , Ljudi su
shvatili da nije bitno koliko godina imam, nego ono Sto govorim, ono Sto znam'”

U potrazi za podrSkom u procesu preuzimanja upravljanja Masa zapocinje svoj aktivniji
angazman u Hrvatskoj udruzi poslodavaca, gdje nakon nekog vremena postaje
predsjednica Granskog udruzenja udruga zdravstvene njege, rehabilitacije i socijalne
skrbi Hrvatske udruge poslodavaca. Drugi vazan izvor podrske i informacija bili su
privatni kontakti — poduzetnici prijatelji njenih roditelja, narocito vlasnica i direktorica
ustanove za zdravstvenu njegu iz Splita koja je, kroz mentorski pristup pomogla
Masi uspjesno prebroditi prve dvije godine upravljanja Ustanovom koje, danas, s
vremenskim odmakom smatra kriticnim razdobljem u preuzimanju upravljanja.
Podrske drugih institucija nije bilo, pa ¢ak niti interesa za krizu koju je ova, do tada
uspjesna organizacija, prolazila, bez obzira na realnu moguénost gubitka radnih mjesta
i znacajnog doprinosa koju Ustanova zbog specifitne djelatnosti ima u stvaranju
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drustvene vrijednosti i rjeSavanju socijalnih poteskoca. Masa Smokrovi¢ smatra da bi
mentorsku podrsku, koju je, igrom slucaja, imala prilike koristiti, trebalo organizirati i
pruziti poduze€ima u procesu prijenosa poslovanja na sustavan i organiziran nacin,
narocito u prve dvije godine koje smatrakriti¢no vaznim i u kojima je mentorska podrska
posebno vazna za osobni i profesionalni razvoj onih koji preuzimaju poslovanje, a koji
nisu imali prilike pripremiti se za preuzimanje.

Eva je u meduvremenu stekla titulu magistre sestrinstva, Sto jos viSe jata kapacitet
za razvoj Ustanove, podizuci kvalitetu zdravstvene usluge. Eva nastavlja obrazovanje
u svojoj struci, pred zavrSetkom je doktorskog studija Biomedicina i zdravstvo
na Medicinskom fakultetu u Osijeku. Ustanova postaje nastavna baza Fakulteta
zdravstvenih studija SveuciliSta u Rijeci. Uz predavanja na spomenutom fakultetu,
Eva je mentor medicinskim sestrama Srednje medicinske Skole u Rijeci na obveznoj
strucnoj praksi te polaznicama tecaja za njegovateljice na prakti¢cnom radu. Eva je
objavila niz radova u znanstvenim i stru¢nim Casopisima te zbornicima. Dobitnica
je nagrade za rad Hrvatskog drustva za poboljsanje kvalitete zdravstvene zastite
i Hrvatskog torakalnog druStva te priznanja na Scientific and Professional Nursing
Conference, Thessaloniki, Greece.

Ustanova je uspjesno prosla proces prijenosa poslovanja o cemu svjedoCi i
nagrada Hrvatske udruge poslovnih Zena Krug u 2013. godini u kategoriji socijalno
poduzetnistvo. U lipnju 2014. godine Masa je, kao dio delegacije Republike Hrvatske,
zajedno s predstavnicima Ministarstva poduzetnistva i obrta i CEPOR-a, sudjelovala
na konferenciji EU na temu prijenosa poslovanja, te prezentirala iskustvo hrvatskih
poduzetnika u tom procesu. Ambasadorica je zenskog poduzetnistva europske mreze
zenskog poduzetnistva, te clanica Nadzornog odbora Hrvatske udruge poslodavaca.

Ustanova aktivno sudjeluje u radu Hrvatske udruge poslodavaca, Gospodarsko-
socijalnog vijeca Primorsko-goranske Zupanije, strucnih tijela i povjerenstava nadleznog
ministarstva, Hrvatske komore medicinskih sestara te strukovnih udruzenja.
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Slucaj 2 - Prijenos poslovanja na zaposlenike

Ivan Peri€ je 1996. godine u Rijeci osnovao poduzece Projekt d.0.0.% za projektiranje
i konzalting u podru¢ju vodoopskrbe, kanalizacije, navodnjavanja i zastite vode s
ciliem osiguravanja bolje egzistencije i Zivotnih uvjeta svoje obitelji, koja je 1993.
godine napustila ratom razorenu Bosnu i Hercegovinu. Prvi posao u novom okruzenju
bio je suradnja na medunarodnom projektu prikupljanja i obrade podataka o stanju
vodoopskrbnih sustava, sustava odvodenja i prociScavanja otpadnih voda i odlaganja
¢vrstog otpada na teritoriju Federacije Bosne i Hercegovine, financiranom sredstvima
nizozemske vlade. Kvalitetno odradeni projekt omogucio je Sirenje mreze kontakata i
ugovaranje i drugih poslova na obnovi infrastrukture u tom podrugju.

0d 1999. godine, fokus poslovnih aktivnosti usmjerava se na hrvatsko trziste. RadilakSeg
djelovanja na podrucju cijele zemlje, lvan 2007. godine odlucuje otvoriti podruznicu u
Zagrebu, te u prijelaznom razdoblju radi paralelno i u Rijecii u Zagrebu. Nakon uhodavanja
posla u Zagrebu, cilj je bio preseliti sjediSte u Zagreb odakle bi, izmedu ostalog, bio
blize kéerima koje Zive u Zagrebu. U Zagrebu zaposljava Davora, mladog i ambicioznog
inzenjera gradevinarstva, na mjesto direktora podruznice, a nakon nekog vremena i jos
troje mladih inzenjera. Zahvaljujuci dobrim poslovnim rezultatima ostvarenim u 2008.
godini, lvan uspjesno financira povecane troskove osnivanja i opremanja podruznice u
Zagrebu, i kasnije, selidbu sjedista poduzeca u Zagreb 2009. godine, te funkcioniranje na
dvije adrese. U Zagrebu, zbog nedostatka prostora, sjediste i podruznica posluju odvojeno
— na dvije lokacije. SjediSte u Zagrebu obavlja administrativne, pravne, kadrovske,
racunovodstvene, financijske poslove, poslove obrade trzista i kontakte s investitorima,
ugovaranje i fakturiranje, a podruznice u Zagrebu i Rijeci djeluju kao profitne jedinice na
kojima se realiziraju projekti. lvan potice mladu kéer Dunju na osnivanje vlastitog poduzeca
kojem povjerava obavljanje administrativnih, pravnih, kadrovskih, racunovodstvenih
i financijskih poslova, pripremu dokumentacije za natjeaje, odrzavanje web stranice i
druge poslove koji nisu glavna djelatnost poduzeca.

Nakon prelaska u Zagreb javlja se dilema — Sto uciniti sa podruznicom u Rijeci — zatvoriti
ju ili pronaci kvalitetnu osobu i zaposliti kao direktora podruznice. S obzirom da su u
Rijeci s lvanom radila dva inZenjera dugi niz godina — i u dobrim i loSim vremenima,
Ivan im nije zelio dati otkaz. Prvi izbor osobe za mjesto direktora rijecke podruznice
nije bio uspjesan. Cilj podruznice je biti samoodrziv, pokriti troSkove hladnog pogona,
ali dobar dio 2008. godine rijecka podruznica s novim direktorom to nije uspijevala, te
je lvan financirao troskove. Pocetkom 2009. godine, preko osobnih kontakata dobiva
preporuku i zaposljava na mjesto direktora Matka, ovlastenog inZenjera gradevine u
50-im godinama sa dugogodisnjim iskustvom rada u korporaciji i djelatnosti, te obitelji
za koju je trebao osigurati egzistenciju.
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Krajem 2009. godine poduzece funkcionira na tri lokacije — podruznicama u Rijeci i
Zagrebu i sjediStu u Zagrebu. Zaposljava osam gradevinskih inZenjera, od kojih dva
motivirana i ambiciozna voditelja podruznica. U 2010. godini, usprkos krizi, Projekt
d.o.0. uspjesno posluje i zaposljava 10 osoba, od kojih devet inZenjera gradevine.
Tijekom 2010. godine poduzece dobiva medunarodno priznate certifikate ISO 9001 za
sustav kvalitete, te ISO 14.000:2004 za sustav zastite okoliSa. Inzenjerske i upravljacke
poslove obavlja Ivan, ali ih u jednom dijelu prenosi i na direktore podruznica, ¢ime
polako priprema teren za odlazak u mirovinu.

Od 2011. do 2012. godine Ivan je i dalje ukljucen u operativne aktivnosti te ga zbog
znanja, referenci i ugleda kvalitetnog strucnjaka Cesto ukljucuju u konzorcije prilikom
prijave projekata. Nakon ugovaranja posla, Ivan sve vise ukljucuje Davora, direktora
zagrebacke podruznice, koji vremenom izrasta u kvalitetnog i cijenjenog strucnjaka.
U tom razdoblju lvan intenzivira i ranije zapoceta razmisljanja o odlasku u mirovinu.
Usprkos nekoliko realiziranih inicijalnih razgovora s potencijalnim kupcima poduzeca
iz zemlje i inozemstva, koje u to vrijeme ima 12 zaposlenih, vazne reference i dobru
trziSnu poziciju, lvan ne uspijeva pronaci odgovarajuceg investitora. Odlucuje se
ponuditi Davoru i Matku sljedece rjeSenje: osnivanje samostalnih poduzeca u Rijeci i
Zagrebu koja bi preuzela poslovanja podruznica. Podruznice su zatvorene, a poduzeca
su osnovali Matko u Rijeci, a Davor u Zagrebu, s vlasnickim udjelom svaki od 49%
kao fizicke osobe, dok 51% vlasnistva u tim novostvorenim poduzecima ima Ivanovo
poduzece Projekt d.o.0. Nova poduzeca osnovana su minimalnim vlasnickim kapitalom
od 20.000 kn, gdje je 49% tog iznosa (9.800 kn) jedini financijski ulog koji su Davor i
Matko investirali. Na taj nacin nova poduzeca uspjesno savladavaju barijere s kojima
se inace suocavaju nova poduzeca prilikom ulaska u djelatnost, koristeci reference,
financijske pokazatelje uspjesnosti i ISO certifikate poduzeca Projekt. Poduzece
Projekt od 2013. godine ima dva zaposlena, a lvan odlazi u mirovinu i djeluje kao
prokurist te ima savjetnicku ulogu. Kéer Dunja vodi racunovodstvo i prati financijsko
poslovanje sva tri poduzeca. Pored ostvarene mirovine, lvan ostvaruje mjesecni prihod
— dodatak na mirovinu koji isplacuje iz neisplacene dobiti ostvarene do 2012. godine
na koju su uredno podmirena porezna davanja (20%) i za koju je vec ranije planirana
isplata vlasniku u situaciji kada se ostvare zadovoljavajuéi uvjeti.

U buducnosti planirana je, sukladno ostvarenoj dobiti, a prema podnesenim godisnjim
financijskim izvjeStajima, isplata dobiti od poslovanja poduzeca nastalih na temeljima
podruznica u Rijeci i Zagrebu, sukladno vlasni¢kim udjelima. lvan je svjestan da e za
stabilizaciju poslovanja i tijeka novca ovih poduzeca trebati odredeno vrijeme nakon
Cega Ce se, vjeruje, ostvariti uvjetii zaisplatu dobiti. Na taj nacin €e, dugorocno, za njega
i njegovu suprugy, a kasnije i njihove kéeri, biti ostvareni uvjeti da na temelju vlasnistva
u poduzecu Projekt i vlasnickih udjela u poduzecima kojima uspjesno upravljaju Davor

lvanovog 20-ogodisnjeg rada i truda uloZzenog u razvoj vlastitog poduzeca.
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Slucaj 3 - Prijenos poslovanja prodajom
poduzeca

Kristina Ercegovic osnovala je 2002. godine prvu agenciju specijaliziranu za mystery
shopping u Hrvatskoj. Nakon Sest godina intenzivnog rada i rasta tvrtke, u kojoj je
pokrenula niz inovativnih projekata, poput dodjele Nagrade za posvecenost kvaliteti
usluge i Heraklea Customer Service Akademiju?®, dolazi do privatnog zasicenja nakon
kojeg pronalazi novi poslovni izazov te pocinje razmisljati o prodaji poduzeca.

Paralelno s donoSenjem odluke o prodaji poduzeca, 2010. godine Kristina se polako
povlati iz operativnog upravljanja Herakleom i svu svoju paznju usmjerava na novi
poslovni pothvat - turtku Zaokret u kojoj, kroz projekt Business Cafe educira i umrezava
poduzetnike, vodi radionice Sam svoj gazda i Kako napraviti zaokret, piSe blog i pomaze
poduzetnicima u zaposljavanju zaposlenika, pronalasku investitora te prodaji poduzeca.

Nakon konacne odluke o prodaji Heraklee, angaZzira agenciju za posredovanje u prodaji
poduzeca, uz Ciju pomog, priprema ponudu za prodaju poduzeca koja sadrzi opis
poslovne ideje, interne organizacijske i trziSne informacije te financijske pokazatelje
o0 poslovanju poduzeca. Uz pomoc agencije za posredovanje, identificirano je 20-
ak poduzeca (direktnih i indirektnih konkurenata u zemlji i inozemstvu, dobavljaca,
kupaca, tvrtki srodnih djelatnosti kojima bi poslovanje Heraklee bila nadogradnja,
kao Sto su marketinske agencije i agencije za istrazivanje trzista) kojima je upucen
poziv na prezentaciju ponude za prodaju Heraklee. Nakon prezentacije koju su zajedno
pripremili i odrzali Kristina i predstavnici agencije, nastavljeni su pregovori, prvobitno s
osam, a nakon nekog vremena s dva ozbiljna kandidata za kupovinu poduzeéa, nakon
kojih je prihvacena najbolja ponuda.

Prodajna cijena definirana je na temelju procijenjene prosjetene godiSnje neto dobiti
za razdoblje od iducih pet godina, koliko je procijenjeno potrebno razdoblje za isplatu
investicije kupovine poduzeca, na temelju trenutnog opsega poslovnih aktivnosti.
Pretpostavkaje da ce sinergijaizmedu brenda, mreze zaposlenikaisuradnika te softvera
koji je Heraklea sama razvila za potrebe poslovanja i dosadasnjih aktivnosti agencije
za istrazivanje trzista koja je kupila Herakleu omoguciti isplatu uloZene investicije i u
kra€em razdoblju. Za kupca Heraklee klju¢no je bilo osigurati se da odlaskom Kristine
Heraklea nee izgubiti postojecu bazu kupaca, uvjeriti se ustandardiziranost poslovanja
Heraklee i moguénost funkcioniranja bez Kristine i njene mreze kontakata. Buduci
da je Kristina ve¢ dvije godine bila znacajno fokusirana na razvoj novog poslovnog
pothvata, operativno upravljanje Herakleom vodila je direktorica, koja je prodajom
Heraklee i dalje ostala na istoj poziciji gdje i danas upravlja poduze¢em. Od trenutka
pronalaska ozbiljnog kupca do same realizacije proteklo je Cetiri mjeseca. Kristina je
nakon realizacije kupoprodaje ostala zaposlena u poduzecu do kraja tekuceg mjeseca,
a nakon toga u potpunosti se posvetila novim projektima.
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Nakon Zaokreta koji i danas vodi, 2013. godine Kristina je osnovala dating agenciju
Milda jer je uocila na trziStu nepostojanje slitne agencije te identificirala potencijalno
zainteresiranog kupca. Od samog pocetka Kristinin cilj bio je prodaja Milde nedugo
nakon osnivanja i uhodavanja poslovanja. Osam mjeseci nakon osnivanja poslana je
ponuda na nekoliko potencijalnih partnera i jedna nova tvrtka je preuzela poslovanje,
kao dodanu vrijednost i nadogradnju na postojece poslovne aktivnosti.

Kristina smatra da je klju¢ uspjeha brzog i jednostavnog prijenosa vlasnistva, osim
odluke da jasno slijedimo svoje Zelje, detaljna standardizacija poslovanja, razumljive i
jasne procedure, neovisnost funkcioniranja tvrtke o vlasniku, jasna podjela posla (rada)
te postojanje misije koja se moZze ostvariti na zadovoljstvo kupaca i ostalih partnera.

Prema Kristininim rije€ima, uspjesna realizacija prodaje vlastitog poduzetnickog
pothvata i u Hrvatskoj i u svijetu predstavlja velik uspjeh. Prilikom prodaje poduzeca i
poslovnih udjela u Hrvatskoj ne postoji obveza placanja poreza, Sto znacajno snizava
troskove prodaje poduzeca, olakSava pronalazak investitora i povecava Sanse za
uspjesnu realizaciju prijenosa poslovanja.
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PODRSKA U RJESAVANJU PRIJENOSA
POSLOVANJA U EUROPSKOJ UNIJI?




Cesto se pokretanje novog poslovnog pothvata smatra jedinim nacinom zapotinjanja
poduzetnicke aktivnosti. S druge strane, svake godine se velik broj malih poduzeca
zatvara jer vlasnici poduzeca odlaze u mirovinu ili pronalaze drugi poslovni interes,
ali ne mogu pronaci nekoga na koga bi prenijeli poslovanje. Preuzimanje poslovanja
predstavlja dugotrajan i sloZen proces, ali omogucuje oCuvanje vjestina, radnih mjesta
i trziSne pozicije u odnosu na zatvaranje poduzeca.

Zbog velikog znacaja uspjesnog provodenja prijenosa poslovanja u malim i srednjim
poduzetima za odrzivost i rast gospodarstva EU, Europska komisija od 1994. godine
pratii potice pitanje prijenosa poslovanja u zemljama clanicama EU. Prema procjenama
EU, oko 450.000 poduzeca svake godine u EU prolazi proces prijenosa poslovanja,
¢ime je obuhvaéeno oko 2.000.000 zaposlenih u tim poduzecima. Procesu prijenosa
poslovanja ne pristupa se na adekvatan nacin u oko 150.000 poduzeca, Sto dovodi u
pitanje oko 600.000 radnih mjesta godiSnje na razini EU%.

lako postoje razliciti pristupi problemu prijenosa poslovanja malih i srednjih poduzeca
u zemljama EU, u svima su prisutni sljedeci trendovi:

= sve veCi znacaj pitanja prijenosa poslovanja na razini politika usmjerenih na
sektor MSP

»= sve manji interes clanova obitelji za preuzimanje poslovanja obiteljskih
poduzeca (15-35% prijenosa poslovanja odvija se unutar obitelji)

= sve veCi broj vlasnika poduzeca odlucuju se na prijenos poslovanja i prije
odlaska u mirovinu kako bi se bavili drugim interesima.

Aktivnosti Europske komisije kojima se zeli jace usmjeriti paznja na znacaj uspjesnog
provodenja prijenosa upravljanja, prepoznaju se u podrucju:

= jacanja svijesti o slozenosti i znacaju ovog pitanja te pravovremenog planiranja
pripreme prijenosa poslovanja;

= kreiranja zakonodavnog okvira koji ¢e omoguciti Sto jednostavniji proces
prijenosa poslovanja uz minimalne troskove;

= kreiranja financijskih instrumenata za preuzimanje poslovanja ¢ime bi se
kupovina poduzeca ucinila dostupnijom i financijski prihvatljivijom opcijom za
osabe koje zapocinju poslovni pothvat;

= kreiranja profesionalne savjetodavne podrske u podrugju prijenosa poslovanja
za specifi¢na pitanja poput nasljedivanja, oporezivanja, pripreme poduzeca za
prodaju, procjene vrijednosti poduzeca (poslovni i porezni savjetnici, odvjetnici,
racunovode, bankari, javni biljeznici);

= razvoja trzista (on-line burze) kako bi se informacije o malim i srednjim
poduzecima koja se nude na trzistu ucinile dostupnijim potencijalnim kupcima.
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Zakonodavni okvir

» Zakonoradu - NN 93/14,127/17,98/19, 151/22, 46/23, 64/23
« Zakon o obrtu — NN 143/13, 127/19, 41/20

« Zakon o obveznim odnosima - NN 35/05, 41/08, 125/11, 78/2015, 29/18,
126/21,114/22, 156/22, 155/23

= Zakon o trgovackim drustvima - NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03,
107/07, 146/08, 137/09, 152/11, 111/12, 68/13, 110/15, 40/19, 34/22,
114/22,18/23,130/23, 136/24

= Zakon o racunovodstvu — NN 78/15, 134/15, 120/16, 116/18, 42/20, 47/20,
114/22,82/23,85/24, 145/24

= Obiteljski zakon - NN 103/15, 98/19, 47/20, 49/23, 156/23
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U daljnjem tekstu zbog jednostavnosti terminologije koristit €e se jedinstveni termin
.poduzece” kaji obuhvaca razli¢ite oblike poslovnih subjekata.

Prijenos poslovanja u ovom minivodicu definiran je u skladu s Finalnim izvjeS¢em
Ekspertne grupe za prijenos malih i srednjih poduzeca, Europska komisija, svibanj 2002.
(Final Report of the Expert Group on the Transfer of Small and Medium Sized Enteprises,
European Commission, May 2002)

Business Dynamics: Start-ups, Business Transfers and Bancrupcy, European Commission,
2011, str. 6.

Singer, S.: ,Novag, ljudi ili obitelj — Sto je najvaznije za odrzivi obiteljski poduzetnicki
pothvat?”, 5. medunarodna konferencija o obiteljskim tvrtkama, Liderpress, 2013., http:/
www.cepor.hr/Konferencija-Obiteljsko-poduzetnistvo-SS-2013.pdf, preuzeto 1.10.2019.

Prema definiciji EU obiteljsko poduzece je poduzece u kojem vecinu prava odlucivanja
ima osnivac ili osoba koja je kupila poduzece i najblizi srodnici, u upravljanje poduzeéem
uklju€ena je najmanje jedna osoba iz obitelji, te, u slu¢aju dionickih drustava, osnivac

/ vlasnik dijela poduzeca sa srodnicima i nasljednicima posjeduje najmanje 25% prava
odlucivanja. https:/ec.europa.eu/growth/smes/promoting-entrepreneurship/we-work-

for/family-business_en, preuzeto 2.170.20189.

Alpeza, M., Peura, K.: ,Razvoj i odrzivost obiteljskih poduzeca u Hrvatskoj’, CEPOR - Centar
za politiku razvoja malih i srednjih poduzeca i poduzetnistva, 2012., str.5., http:/www.
cepor.hr/news/obiteljska-poduzeca/FB_policy%20brief _CEPOR.pdf, preuzeto 28.09.2019.

Zakon o trgovackim drustvima — NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 125/11, 152/11, 111/12,68/13, 110/2015, 40/2019

Zakon o nasljedivanju - NN 48/03, 163/2003, 35/2005, 127/2013, 33/2015, 14/2019
Obiteljski zakon — NN 103/2015
Zakon o lokalnim porezima — NN 115/16, 101/17

Zakon o trgovackim drustvima - NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 152/11,111/12,68/13, 110/15, 40/19

U Hrvatskoj se ¢lanovi drustva kolokvijalno nazivaju suvlasnicima poduzeca.

Obiteljski zakon — NN 103/15

Sukladno ¢lanku 37. Obiteljskog zakona — Upravljanje braénom stecevinom.

Sukladno izmjenama Zakona o trgovackim drustvima i Zakona o sudskom registru 2015.

godine.
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Zakon o porezu na dohodak — NN 115/2016, 106/2018

Alpeza, M.: ,Kada u vodenje obiteljskog biznisa ukljuciti vanjske menadzere?", 4.
medunarodna konferencija o obiteljskim tvrtkama, Liderpress, 2012., http:/www.cepor.hr/
news/Alpeza%200biteljske%20tvrtke%202012.pdf, preuzeto 5.10.2019.

Senegovic, |.: Transfer vlasnistva u obiteljskim poduzecima (magistartski rad), Sveuciliste
Josipa Jurja Strossmayera u Osijeku, Ekonomski fakultet u Osijeku, Poslijediplomski studij
Poduzetnistvo, Osijek, 2012., str. 33.

Rukavina, T., 10 stvari koje trebate znati o likvidaciji poduzeéa, 2012., http:/liderpress.
hr/poslovna-znanja/10-stvari-koje-trebate-znati-o-likvidaciji-poduzeca/, preuzeto
10.10.2019.

Sukladno ¢lanku 32. Zakona o racunovodstvu.
Sukladno izmjenama ¢lanaka 379. i 382. Zakona o trgovackim drustvima.

Zakon o trgovackim drustvima - NN 111/93, 34/99, 121/99, 52/00, 118/03, 107/07,
146/08, 137/09, 152/11,111/12,68/13, 110/15, 40/19

Prilagodeno prema Transfer of businesses — What do you do with your business when you
want to do something elase?, NUTEK — The Swedish Agency for Economic and Regional
Growth, 2006.

Cikac, V., Pravni aspekti nasljedivanja obiteljskih poduzeca u Hrvatskoj, CEPOR, 2012.,
http:/www.cepor.hr/news/obiteljska-poduzeca/CEPOR _policy%200svrt_Pravni%20
aspekti%20nasljedjivanja%20obiteljskih%20poduzeca%20u%20Hrvatskoj.pdf, preuzeto
25.8.2014.

Naziv poduzeca i imena osoba ukljucenih u opis slucaja su izmijenjeni. Opisani slucaj u
potpunosti odgovara realnoj situaciji.

Uz Veronicu Karlsson, Kristina Ercegovi ko-autorica je prve strucne knjige o mystery
shoppingu na svijetu — "Measuring Management and The Moment of Truth', sa SaSom Petrom
napisala je “Tajnu nestalog kupca’; a 2013. tiskala je knjigu “Sam svoj gazda — kako uspjeti

u poduzetnistvu unatoc¢ svemu i svima”. Dobitnica je CROMA-ine (Hrvatsko udruzenje
menadZera i poduzetnika) nagrade za najboljeg menadzera 2007. godine u kategoriji mladi
menadzer, kao prva Zena u toj kategoriji i najmladi menadzer.

Facilitating Transfer of Business — A Smart Guide on promoting and supporting the
transfer of businesses with the help of EU structural funds, EU, 2012.

Facilitating Transfer of Business — A Smart Guide on promoting and supporting the
transfer of businesses with the help of EU structural funds, EU, 2012., str. 11.
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powered by EFSE DEVELOPMENT FACILITY

Europski fond za jugoistocnu Europu

Cilj Europskog fonda za jugoistocnu Europu (EFSE) je poticanje gospodarskog razvoja
i prosperiteta u jugoistocnoj Europi i istoénom susjedstvu Europske unije ulaganjem
u uspjeh mikro i malih poduzeca i privatnih kuéanstava. Kako je pristup financijskih
uslugama klju¢an za razvoj ove ciljne skupine, EFSE je usredoto¢en na pomaganje
lokalnim financijskim sektorima ojacati njihovu sposobnost pruzanja namjenskog
financiranja ovom segmentu.

EFSE nastoji ostvariti ovaj cilj prvenstveno pruzanjem dugorocnih financijskih
instrumenata lokalnim partnerskim kreditnim institucijama. Ovi partneri su pazljivo
odabrani na osnovu financijske stabilnosti, fer i transparentnog tretmana klijenata i
predanosti EFSE-ovoj misiji. Oni uklju¢uju poslovne banke, mikrofinancijske banke,
mikrokreditne organizacije, te nebankarske financijske institucije, poput leasing
drustava. Nakon dobivanja financijskih sredstava od EFSE-a, partneri dalje posuduju te
kredite mikro i malim poduzecima i privatnim ku€anstvima s niskim prihodima u skladu s
nacelima odgovornog financiranja.

Uz svoje investicijske aktivnosti, EFSE umnozava svoj utjecaj kroz EFSE Development
Facility (EFSE DF), koji pruza tehnicku pomo¢, financijsko obrazovanje i druge usluge
poduzetnicima i institucijama. EFSE DF se fokusira na izgradnju kapaciteta i obuku
financijskog sektora; unapredenje financijske tehnologije za financijsku uklju¢enost; te
podupiranje uspjeha poduzetnika kroz ciljane inicijative svoje Poduzetnicke akademije.

EFSE je prvo javno-privatno partnerstvo ove vrste i prvi privatno upravljani fond u
podrugju razvojnog financiranja koji koristi privatna sredstva za financiranje mikro i malih
poduzeca u ciljnoj regiji. Fond je 15. prosinca 2005. godine osnovala Njemacka razvojna
banka (KfW) od €etiri multi-donatorska programa kojima je upravljala. Kapital osiguravaju
donatorske agencije, medunarodne financijske institucije i privatni institucionalni
investitori. Medu njima su Savezno ministarstvo za gospodarsku suradnju i razvoj SR
Njemacke (BMZ), Europska komisija (EK), Vlada Albanije, SMBCS - podruznica Sredisnje
banke Armenije za kreditiranje malih i srednjih poduzetnika, Austrijska razvojna banka
(0eEB), Svicarska agencija za razvoj i suradnju (SDC), Danska medunarodna razvojna
agencija (Danida), KfW kao glavni investitor, Medunarodna financijsku korporacija (IFC),
Nizozemska razvojna banka (FMO), Europska banka za obnovu i razvoj (EBRD), Europska
investicijska banka (EIB), Hauck & Aufhauser i Deutsche Bank.

Za vise informacija o EFSE i EFSE DF, molimo posjetite www.efse.lu

Pratite nas na Facebooku facebook.com/efsefund i Twitteru @efsefund
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CEPOR - Centar za politiku razvoja malih i srednjih poduzeca
i poduzetnistva

je neovisni policy centar — think-tank koji se bavi problematikom
sektora malih i srednjih poduzeéa u Hrvatskoj. CEPOR je osnovan 2001.
godine na temelju sporazuma Vlade Republike Hrvatske i Instituta
Otvoreno drustvo Hrvatska. Institucionalni osnivaci CEPOR-a su:
Ekonomski fakultet u Osijeku — SveuciliSte J.J. Strossmayera u Osijekuy,
Ekonomski institut Zagreb, Institut za razvoj i medunarodne odnose,
Hrvatska gospodarska komora, Hrvatska obrtnicka komora, Centar za
poduzetnistvo Osijek, REDEA — Javna ustanova za razvoj Medimurske
Zupanije, IDA - Istarska razvojna agencija, Institut Otvoreno drustvo
Hrvatska i UHIPP - Udruga hrvatskih institucija za poticanje
poduzetnistva.

Misija CEPOR-a je utjecati na javno-politicko okruzenje naglasavajuci
ulogu poduzetniStva, te malih i srednjih poduzeca na razvoj gosp-
odarstva Hrvatske.

Od 2014. godine, u sklopu CEPOR-a djeluje CEPRA - Centar za
obiteljska poduzeca i prijenos poslovanja. CEPOR je ¢lan Europskog
udruzenja za prijenos poslovanja malih i srednjih poduzeca - TRANSEO
(European Association for SME Transfer).

CEPOR
Trg J.F. Kennedya 7, Zagreb
Tel. +385 (0)1 2305-363

www.cepor.hr
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